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No, non perdetelo il tempo ragazzi, 
non è poi tanto quanto si crede; 
non è da tutti catturare la vita, 
non disprezzate chi non ce la fa. 
Vanno le nuvole coi giorni di ieri, 
guardale bene e saprai chi eri; 
è così fragile la giovinezza, 
non consumatela nella tristezza.
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SCM: Interventi Migliorativi nello Scenario Evolutivo di un’Azienda di 




Il presente lavoro di tesi è il risultato di un periodo di stage svolto in un’azienda 
produttrice tessuto non tessuto attualmente impegnata nell’incremento della propria 
capacità produttiva. L’obiettivo dell’elaborato è collocarsi all’origine del processo di 
approvvigionamento e gestione dei fornitori per determinare degli interventi migliorativi 
alla rete di fornitura. Per far ciò, è stata implementata una procedura di miglioramento. 
Inizialmente è stata svolta un’analisi degli obiettivi aziendali per calarsi nella realtà 
dell’azienda e capirne le ragioni che l’hanno portata ad incrementare le proprie capacità 
produttive. Di conseguenza, sono state evidenziate le opportunità di crescita aziendale 
grazie agli strumenti di analisi del venduto. In parallelo è stata svolta un’analisi della 
capacità produttiva per indagare la presenza di eventuali colli di bottiglia, gli scenari 
evolutivi a cui andrà incontro l’azienda e le conseguenze in termini di volumi delle materie 
prime necessarie. La metodologia è quindi proseguita con lo studio dell’As Is del 
portafoglio acquisti, al fine di mettere in evidenza le classi di materia prima ad oggi 
approvvigionate e quindi gettare le basi per la determinazione delle modalità di gestione 
ad hoc per ogni categoria. L’analisi si è conclusa con la costruzione della matrice degli 
acquisti e della matrice incrociata venduto/consumato. Questi strumenti hanno permesso 
di definire le corrette strategie di approvvigionamento da adottare per ogni categoria di 
codice e le linee guida per monitorarle.  
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Abstract 
The present thesis is the result of a period of apprenticeship in a company that produces 
TNT and that is currently in the process of increasing its production capacity. The 
objective of the script is the placement at the origins of the supply process and the 
management of suppliers in order to determine the operations that could improve the 
network.  In order to achieve that, a procedure of improvement has been implemented. 
Initially, an analysis of the company objectives has been performed in order to immerse in 
the company reality and to understand the motivations that have led the company to 
increase its capacity. This has resulted in the detection of new opportunities of company 
growth due to the analysis of sales. At the same time, an analysis of the production 
capacity has been performed in order to discover the subsequent bottlenecks and to 
evaluate the future scenarios the company might encounter. This has been done in order 
to comprehend the consequences of the increases of capacity in terms of volumes of the 
necessary raw materials. The approach has, thus, been carried on with the study of the As 
Is purchasing portfolio in order to identify the classes of the purchased raw materials and 
therefore, to lay the foundations for the determination of ad hoc management of each 
category. The analysis was, then, concluded with the definition of the correct purchasing 
strategies to be adopted for each code and the guidelines for monitoring the above 
mentioned strategies with the instruments constructed in this study, such as the 
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1. Introduzione 
Cosa sono i non tessuti?  
I non tessuti sono prodotti assai diffusi intorno a noi, anche se non ce ne rendiamo conto. 
Possono imitare l'aspetto, la consistenza e la resistenza di un tessuto oltre a raggiungere 
un buon equilibrio tra l'uso del prodotto, la vita e il costo. In particolare possono avere 
caratteristiche specifiche che permettono loro di offrire alte prestazioni in molte 
applicazioni prevedendo una vasta gamma di prodotti con proprietà diverse. Tra i 
prodotti offerti possiamo ritrovare prodotti per l'igiene, l’abbigliamento, l’arredamento 
per la casa, l'assistenza sanitaria e chirurgica, la costruzione, la filtrazione, e molti altri. La 
versatilità dei tessuti non tessuti coincide con il fornire risposte innovative, convenienti e 
talvolta inaspettate.  
Negli anni la crescita dell'industria del tessuto non tessuto ha spinto i fornitori di materie 
prime (fibre, polimeri e additivi) a produrre materiali specifici per il settore del nonwoven. 
Questo ha comportato notevoli progressi nella qualità e nella riproducibilità del prodotto 
ed ha inoltre ampliato le possibilità di applicazione dei non tessuti in molti nuovi mercati. 
A tutto questo si sono aggiunti i progressi dei sistemi di formazione del velo e lo sviluppo 
di nuove tecnologie di legame. Dal punto di vista geografico, la produzione e l'uso dei non 
tessuti è un vero e proprio business internazionale. Tutti questi sono elementi che 
lasciano presagire un futuro fiorente ed entusiasmante per questa industria 
relativamente giovane.  
I tessuti non tessuti sono definiti dallo standard ISO 9092 e CEN EN 29092. Il testo che 
segue è stato recentemente proposto alla International Standardization Organization da 
Edana, l'associazione internazionale per i tessuti non tessuti. 
“Manufatto costituito da un velo, uno strato od un foglio di fibre ripartite direzionalmente, 
dove la coesione tra le fibre è assicurata da metodi meccanici, chimici e/o fisici […] ad 
esclusione della tessitura, maglieria, cucitura-maglieria e la feltratura tradizionale. […]” 
Come accennato in precedenza, le applicazioni dei tessuti non tessuti sono molteplici. Un 
particolare settore di applicazione dei tessuti non tessuti è rappresentato dai prodotti 
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igienici assorbenti per il corpo. Quest’ultimi, infatti, costituiscono il segmento più vasto 
del settore dei non tessuti, poiché è proprio in questo settore che i non tessuti sono visti 
come oggetti di uso quotidiano. Il mercato dei prodotti per l'igiene, così come definito da 
Edana, è costituito dai seguenti prodotti principali: pannolini per bambini, prodotti per 
l'incontinenza degli adulti, prodotti per l'igiene femminile. È in quest’ultimo settore che si 
colloca Texsus, un’impresa che vanta una carriera trentennale in quest’ambito. Alla 
Texsus i settanta dipendenti producono 200 milioni di metri quadrati l'anno di fibra che 
viene utilizzata da altre industrie per realizzare pannolini, prodotti per l’igiene femminile 
e per l’incontinenza degli adulti di ogni tipo. Si tratta di circa 9.000 tonnellate di bobine 
che vengono caricate all’interno di container ed inviate via mare in alcuni stati quali 
Turchia, Arabia, Germania e Italia. L’azienda è ad oggi impegnata nell’incremento della 
propria capacità produttiva. Nello scenario di cambiamento aziendale, questo elaborato 
vuole andare a evidenziare le conseguenze che si avranno alla rete di fornitura e quindi le 
modifiche da apportare per implementare le strategie di approvvigionamento corrette. La 
volontà è stata quella di partire dall’analisi dell’As Is aziendale capendone gli obiettivi, le 
volontà di sviluppo e le situazioni di maggior carenza, per poter così evidenziare le linee di 
azione basandoci su dati concreti derivanti dallo studio oggetto dell’elaborato.  
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2. Texsus As Is 
2.1 La Storia 
Texsus è un’impresa specializzata da trent’anni nella produzione di tessuto non tessuto di 
elevata qualità destinato ad applicazioni nell’area igienico-sanitaria. Essa fa parte del 
gruppo a conduzione familiare Fintex & Partners Italia SpA attivo in differenti aree 
commerciali e industriali.  
Nasce nel 1983 dalla volontà del proprietario Claudio Giacometti il quale fonda l’allora 
Tescotex srl specializzata nella realizzazione di prodotti per la pulizia a base di viscosa. Il 
successo è assicurato grazie al rilascio di un brevetto rivoluzionario per la produzione di 
tessuto non tessuto Thermobonded perforato. Dal 1992 l’azienda inizia la produzione di 
tessuto non tessuto Airthroughbonded e con il tempo, prima con il nome Finpantex e in 
seguito con il nome Texsus, si dedica sempre di più allo sviluppo di prodotti innovativi per 
il mercato dell’igiene femminile, cura del bambino e incontinenza. 
Dal 2004 si susseguono continui investimenti:  
 Start up della linea pilota per soddisfare e anticipare le richieste del mercato; 
 Avvio di due linee di spooling; 
 Go live di una linea aggiuntiva di produzione; 
 Messa a punto di un sistema di confezionamento automatico. 
Nel 2013 è previsto il go live della terza linea di spooling e a Gennaio 2014 l’ampliamento 
della capacità produttiva grazie all’installazione di una linea nuova per la produzione di 
tessuto non tessuto. L’obiettivo finale è rispondere alla continua e crescente richiesta di 
prodotti da parte dei clienti.  
Texsus, in particolare, realizza due differenti tipologie di prodotti:  
 Topsheet: strato esterno soffice e sottile a contatto con la pelle; 
 ADL (Acquisation Distribution Layer): strato interno, di spessore più elevato 
rispetto al precedente, che permette al liquido di penetrare per essere 
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assorbito dallo strato sottostante ma non di riaffiorare in superficie. 
Le soluzioni all’avanguardia sviluppate da Texsus permettono ai propri clienti di produrre 
moderni pannolini per bambini, sottilissimi assorbenti, e prodotti per l’incontinenza degli 
adulti.  
Il risultato finale è un prodotto evoluto con alte performance di assorbimento e 
conservazione, molto apprezzato dai clienti Texsus. 
Tutto ciò è oltremodo reso possibile dalla presenza del laboratorio Texsus che consente di 
mantenere sempre attivo il processo di Ricerca e Sviluppo interno all’azienda. La 
produzione dei prodotti standard, infatti, è affiancata dallo sviluppo di nuovi prodotti sia 
per soddisfare specifiche necessità del cliente sia per soddisfare la crescente passione per 
l’innovazione aziendale finalizzata a realizzare al meglio la struttura del materiale 
desiderata. 
2.2 Il Prodotto 
I prodotti realizzati da Texsus sono classificati nelle seguenti famiglie: 
 Acquitex; 
 Softex; 
 Multitex;  
 Absortex; 
 Velvtouch. 
Questi si differenziano per la funzione che devono svolgere e quindi per la loro 
applicazione, la grammatura e la composizione delle materie prime che ne determina 
anche il colore. I prodotti sono costituiti principalmente da derivati del petrolio quali Pet 
White, Pet Colorato, PetCopet, Bicomponenti (Pet/PP, PE/PP, Pet/PE). 
In vista delle applicazioni finali, essendo il prodotto a rischio contaminazione, una volta 
uscito dalla linea produttiva, viene immediatamente avvolto con estensibile e depositato 
nel magazzino Texsus. In azienda, ad oggi, vige la regola che i prodotti devono sostare 
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unicamente presso il proprio magazzino piuttosto che presso il cliente. 
Il prodotto è venduto sotto forma di bobine impilate tra loro a formare un collo. Le 
bobine sono personalizzabili per altezza, diametro e packaging.  
Per quanto riguarda l’ordine il cliente dovrà quindi specificare le seguenti caratteristiche 
relative al prodotto:  
 CODICE PRODOTTO: Identificativo della natura del prodotto, del peso e della 
composizione; 
 ALTEZZA: l’altezza fascia, espressa in millimetri, del prodotto finito ordinato; 
 LUNGHEZZA BOBINE: la lunghezza, espressa in metri lineari, di ciascuna bobina di 
prodotto finito ordinato; 
 DIAMETRO MAX/MIN. BOBINA: intervallo min. E max. Accettato dal Cliente per 
ciascuna bobina di prodotto finito ordinato; 
 TOLLERANZA: Derivata dalla specifica cliente/prodotto. 
 BOBINE PER COLLO: il numero di bobine da imballare per collo; 
 MQ PER COLLO: i metri quadrati totali di prodotto finito per collo; 
 MQ. TOTALI: i metri quadrati totali del prodotto finito ordinato. 
Mentre per quanto riguarda l’imballaggio dovranno essere specificati: 
 ETICHETTA SPECIFICA: indicazione della richiesta di etichetta personalizzata da 
parte del cliente; 
 SKINSIDE: il lato avvolgimento materiale; 
 PANCALE: la descrizione del pancale da impiegare per l’imballo del prodotto 
finito. Questo si differenzia sia per le dimensioni che per il materiale con cui è 
realizzato: plastica o legno; 
 PACKAGING: la descrizione del tipo di imballo da adottare per la spedizione del 
prodotto finito. Il packaging solitamente consiste nella scelta del tipo di anima 
interna sulla quale si avvolge il tessuto non tessuto, da 3” o da 6”e nella scelta 
dell’estensibile da utilizzare per avvolgere le bobine che può essere da 15m o 
da 20m; 
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 INGOMBRO: l’ingombro del prodotto finito imballato con le modalità di pancale e 
packaging indicate. 
L’ordine infine si conclude con la definizione delle date e delle modalità di consegna 
nonché del prezzo e delle modalità di pagamento: 
 CONS. RIC.: data di consegna richiesta dal cliente; 
 CONS. CONF.: data di consegna confermata al cliente; 
 DATA SPEDIZIONE: la data per la partenza del prodotto finito; 
 PREZZO UNITARIO: il prezzo a metro quadro del prodotto finito riportato nel rigo; 
 SCONTI O RICARICHI: lo sconto o il ricarico come percentuale sul prezzo unitario da 
applicare al cliente; 
 IVA: la percentuale di imposta IVA da applicare al prezzo unitario; 
 MOD. TRASP.: la modalità di trasporto scelta dal cliente; 
 PORTO: indicazione del porto di consegna; 
 VETTORE: indicazione del trasportatore incaricato della consegna della merce. 
È importante evidenziare che alcuni prodotti, pur avendo stessa composizione e stessa 
grammatura, possiedono codici diversi poiché gli stessi possono essere avvolti intorno 
all’anima interna in due modi differenti. Ciò da origine a due differenti tipologie di 
bobine: bobine pancake e bobine spool. 
Le bobine spool assicurano al cliente una durata più lunga del prodotto rispetto al 
pancake standard. Dal punto di vista produttivo richiedono un ulteriore passaggio nella 
macchina spooling, aggiuntivo rispetto alle altre bobine.  
2.3 Ufficio Customer Service & Clienti  
Non è solo per dare un prodotto di qualità eccellente che Texsus dimostra il proprio 
impegno nel soddisfare le esigenze dei propri clienti, ma soprattutto per la propria 
volontà di realizzare un continuo miglioramento del Customer Service.  
Uno degli obiettivi principali di Texsus è infatti quello di monitorare le tendenze del 
mercato per interpretare le esigenze attuali e future dei propri clienti al fine di superare le 
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loro aspettative. Un importante compito del Customer Service è quello di impegnarsi 
nella ricerca di nuovi clienti soprattutto in questo momento di incremento della capacità 
produttiva. Ad oggi il mercato servito è globale, possiamo trovare infatti clienti Texsus in 
Italia, Europa, Nord e Sud Africa, nell’Asia occidentale e oltreoceano. 
Il processo di gestione degli ordini 
Il Customer service ha il ruolo di gestire l’inserimento ordini nonché la conferma e 
l’eventuale modifica degli stessi, sulla base delle richieste presentate dal Cliente. Con 
l’inserimento dell’ordine da parte del Customer Service il reparto produzione e l’ufficio 
logistica vengono a conoscenza dei requisiti dell’ordine. 
L’ordine è inserito a sistema nello stato APERTO. Lo stato associato all’ordine è modificato 
nel corso della gestione dell’ordine con il cliente e può passare a CONFERMATO/NON 
CONFERMATO oppure a ANNULLATO/CHIUSO. 
Il Customer Service inserisce gli ordini proponendo al Production Planner una data di 
partenza tale da garantire la data di consegna richiesta dal cliente. La data di partenza è 
calcolata sottraendo dalla data di consegna richiesta il Transit Time (ossia i giorni 
necessari al trasporto della merce dal magazzino Texsus al cliente) indicato dal Logistic 
Manager sul piano di carico specifico per quella consegna. 
Il lead time di produzione standard è di minimo quattro settimane per i prodotti tagliati in 
linea e di cinque settimane per i prodotti spool  
Ogni rigo d’ordine creato in stato APERTO passa allo stato CONFERMATO (oppure NON 
CONFERMATO) una volta processato dal Production Planner. Al termine della 
programmazione dell’ordine in produzione, tutte le righe che lo compongono devono 
essere in stato CONFERMATO. Il Customer Service stampa la conferma d’ordine e la invia 
al cliente. 
Le richieste di ordine pervengono al Customer Service direttamente dai clienti o dagli 
agenti. Quest’ultime si distinguono in:  
 Ordini per produrre e spedire (OCFP); 
 Ordini per produrre (OPFP); 
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 Ordini per spedire (OSFP); 
 Ordini di campionatura (OCMF) 
 Ordini previsionali (OPRE): I dati riguardanti gli ordini previsionali sono relativi 
ai 3 mesi successivi e sono inseriti a sistema dal Customer Service e disponibili 
anche ai reparti produzione e ufficio acquisti. 
Allo scopo di garantire tempi di consegna ottimizzati, il Customer Service monitora 
gli ordini confermati confrontandoli costantemente con quelli previsti. Le previsioni 
sono aggiornate settimanalmente sia in base agli ordini previsti indicati dal 
responsabile commerciale di riferimento, sia in base alle informazioni ricevute da 
clienti e agenti. Una volta arrivato l’ordine ufficiale, l’OPRE può diventare:  
 Ordini per produrre e spedire (OCFP); 
 Ordini per produrre (OPFP); 
 Ordini di campionatura (OCMF). 
Successivamente segue l‘iter standard della gestione dell’ordine. 
Il processo di ricerca e sviluppo  
Un altro compito importante svolto dal Customer Service, è quello di attuare un processo 
continuo di Ricerca e Sviluppo interno ed esterno all’azienda. Lo sviluppo può riguardare 
un nuovo prodotto non presente sul mercato, ma anche un nuovo processo, che consiste 
nello sviluppare una nuova tecnologia produttiva per realizzare un nuovo prodotto. 
Naturalmente, alla fase di sviluppo partecipano, collaborando con il reparto commerciale, 
anche la produzione, l’ufficio acquisti e il reparto qualità. 
Gli input al processo possono essere interni o esterni all’azienda. I primi sono forniti dalla 
direzione o dagli stessi addetti all’area ricerca e sviluppo. Questi formulano proposte per 
la produzione di materiali/processi innovativi rispetto a quanto già internamente 
sviluppato o quanto presente sul mercato. I secondi provengono essenzialmente dal 
mercato e dai clienti, le cui richieste sono manifestate interamente dal reparto 
commerciale. Gli sviluppi possono essere realizzati nel breve, medio o lungo termine a 
seconda del tempo necessario per pervenire al risultato, rispettivamente entro i tre mesi, 
entro i sei mesi o oltre sei mesi dall’apertura del processo.  
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Solitamente lo sviluppo necessita di una fase di prova svolta in laboratorio seguita da 
un’altra invece eseguita sulla linea pilota. Infine la prova finale viene svolta sulla linea di 
produzione propria e, se richiesta, anche presso la linea del cliente. 
2.4 Ufficio acquisti 
L’ufficio acquisti ha come scopo principale quello di redigere il piano mensile di 
approvvigionamento delle Materie Prime (MP – Fibre in fiocco) necessarie al reparto 
produzione. Il piano è stabilito in funzione delle previsioni, degli ordini ricevuti dall’Ufficio 
Commerciale, e dalle esigenze di magazzino e della produzione. L’obiettivo è di consentire 
all'azienda una risposta efficace ai fabbisogni dei clienti per quanto riguarda gli ordini di 
routine, gli ordini non previsti ed anche in caso di ritardi di consegne da parte dei fornitori 
e/o dei trasportatori responsabili delle spedizioni di materie prime. 
Le fasi del processo sono le seguenti: 
 Invio delle previsioni ordini clienti da parte dell’ufficio commerciale all’ufficio 
acquisti; 
 Calcolo del fabbisogno delle materie prime;  
 Pianificazione degli ordini di acquisto; 
 Eventuale modifica al piano degli acquisti, in base alle previsioni ordini clienti 
per il mese successivo e a due mesi;  
 Emissione degli ordini ai fornitori; 
 Modifica dello stato dell’ordine da “INSERITO” a “CONFERMATO” al momento del 
ricevimento della conferma dell’ordine da parte del fornitore. 
Il calcolo del fabbisogno di materia prima da ordinare per il mese seguente (P1) o a due 
mesi (P2) si ottiene applicando la seguente formula:  
          
                       (  )                           (  )                (  )
                         (                                                      ) 
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Rilevazione delle Quantità a Giancenza di Materia Prima 
Le giacenze di materia prima sono disponibili sul sistema operativo ed aggiornate in 
tempo reale con l’avanzamento del programma di produzione. 
Determinazione Consumi Materia Prima Mese Corrente (P0–Periodo Zero) 
Il quantitativo esatto di materia prima che si consuma in ogni singolo mese si ottiene 
calcolando i Kg di fibra necessari in funzione dei metri quadrati richiesti nello stesso 
periodo. Il calcolo tiene conto delle percentuali di fibra impegnate per la realizzazione dei 
codici richiesti e anche gli scarti del processo produttivo.  
Giornalmente sono aggiornati i metri quadrati prodotti  e quindi automaticamente 
aggiornato il nuovo valore dei kg di materie prime necessari.  
Determinazione Dello Stock Di Sicurezza (SS) 
Il safety stock ha lo scopo di far fronte ad esigenze impreviste, quali ad esempio eventuali 
difficoltà nelle forniture oppure ordini extra previsioni da parte dei clienti. Lo stock di 
sicurezza è concordato e rivisto periodicamente dal Responsabile Acquisti, comunemente 
con il Responsabile Commerciale, il Responsabile di Produzione, il Responsabile di 
Magazzino ed il Responsabile Amministrativo. 
Per ogni codice di materia prima approvvigionato, viene stabilito lo stock di sicurezza. 
Quest’ultimo è definito in relazione alle tipologie di nonwoven prodotte negli ultimi tre 
mesi, ai dati previsionali-strategici dell’ufficio commerciale, all’andamento del mercato ed 
ai lead time dei fornitori delle materie prime. In caso di utilizzo del safety stock è possibile 
che le materie prime fisicamente non siano ancora presenti in magazzino ma in attesa di 
reintegro da parte dell’ufficio acquisti. 
Calcolo Materia Prima Mese Successivo (P1-Periodo Uno) e a Due Mesi (P2).  
Il fabbisogno in P1 ed il fabbissogno in P2, in mancanza di ordini già confermati da parte 
dei clienti, è determintato su dati previsionali (ordini OPRE) inseriti dall’ufficio 
commerciale. Entro il venerdì di ogni settimana, il responsabile acquisti verifica la 
presenza di eventuali oscillazioni del volume degli ordini ed agisce di conseguenza 
pianificando ordini ulteriori nel caso di aumento del volume degli ordini, oppure 
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ritardando delle consegne a seguito di eventuali posticipi. 
2.5 Fornitori  
Texsus approvvigiona principalmente materie prime e materiali ausiliari. 
Materie prime 
Si definiscono tali le materie che, nelle varie percentuali di composizione definite in 
distinta base, vanno a costituire il prodotto finito vero e proprio. Sono principalmente 
rappresentati da: 






Mentre le prime cinque fibre sono approvvigionate dall’esterno, quest’ultima è prodotta 
direttamente da Texsus. Si tratta, di fatto, di una fibra ottenuta dalla rigenerazione del 
tessuto non tessuto scartato in fase di produzione, il cui processo sarà descritto in 
seguito. Le famiglie suddette di materie prime si distinguono all’interno in base ai dtex. 
Ad esempio, le fibre Pet White approvvigionate sono il Pet White 6,7 dtex, Pet White 3,3 
dtex, pet White 10 dtex e Pet White 13 dtex. 
Le materie prime acquistate sono avvolte in teli di rafia e fermate con reggette di plastica 
a formare delle balle di grandezza media pari a 110 x 95 x 70 cm e di peso medio pari a 
274 Kg.  
I fornitori di fibra sono sottoposti continuamente ad un processo di valutazione basato sui 
seguenti criteri: 
 Esattezza della quantità consegnata; 
 Precisione dei tempi di consegna; 
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 Correttezza e completezza della documentazione; 
 Pulizia e idoneità del packaging della fibra; 
 Qualità della fibra; 
 Orientamento al cliente (comportamento proattivo, comunicazione, 
flessibilità). 
Per avere accesso al ranking dei fornitori, Texsus sottopone la fibra approvvigionata a test 
di qualità che prevedono quattro step differenti con quantità sempre crescenti di fibra: 
 Step 0: si effettuano dei test su un piccolo campione di fibra presso il 
laboratorio; 
 Step 1: è testata una balla di fibra; 
 Step 2: il test è effettuato su mezzo carico (30/40 balle); 
 Step 3: è sottoposto a test l’intero carico (70/80 balle). 
Attualmente i principali fornitori si collocano in Romania, Danimarca, Polonia, Korea e 
Taiwan. Per i fornitori europei il trasporto è effettuato tramite camion e il lead time 
stimato è di circa tre/quattro settimane. Per i fornitori extra Europei, invece, viene 
utilizzato il trasporto via mare per cui la fornitura può avere un lead time prolungato fino 
ad otto settimane. L’ufficio acquisti è impegnato nella ricerca di nuovi fornitori europei e 
asiatici affinché possano essere conclusi degli Agreement, soprattutto per assicurarsi 
volumi adeguati di fornitura in vista dell’ampliamento della capacità produttiva. Ad oggi 
non sono definiti dei contratti precisi con i propri fornitori. 
Materiali ausiliari 
Rappresentano quei materiali che sono utilizzati per il packaging del prodotto e per la 
conservazione di materiali di scarto o del materiale da rigenerare o rigenerato. Sono 
costituiti principalmente da: 
 Pallet; 
 Anime; 
 Cerchi e Fogli di plastica; 
 Estensibile; 
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 Rafia; 
 Sacchi per presse; 
 Reggette. 
Affinché i materiali ausiliari possano essere approvvigionati al sorgere della necessità 
dettata dalla giacenza settimanale delle scorte a magazzino, sono stati stabiliti degli ordini 
aperti con fornitori situati geograficamente vicini a Texsus.  
2.6 Magazzino  
Il magazzino è la struttura in grado di ricevere, stoccare e prelevare merci. Il magazzino 
Texsus ha un’estensione totale di 4200 metri quadrati, è dotato di un gate di ingresso 
(G1) dal quale entrano materie prime e materiali ausiliari, e due gate di uscita (G5 e G6) 
tramite i quali avviene il carico dei camion e dei container di prodotto finito. Per ovviare 
al problema del rischio contaminazione del prodotto finito, il magazzino è dotato di porte 
a lame d’aria per separarlo dalla produzione e dall’esterno. Presenta inoltre sistemi Pet 
Control per evitare la presenza di insetti. Per la movimentazione dei prodotti finiti e delle 
materie prime e ausiliari, vengono utilizzati transpallet e muletti sia elettrici che manuali. 
All’interno del magazzino possiamo definire più aree dedicate allo stoccaggio di diversi 
materiali tra cui: 
 Prodotto finito;  
 Campioni. 
 Bobine madri; 
 Materie prime; 
 Materiali ausiliari; 
 Materiali di scarto; 
 Materiali da sfilacciare. 
Il prelievo di materie prime e ausiliari avviene secondo la metodologia FIFO (First In-First 
Out) secondo cui il primo materiale ad entrare in magazzino è anche il primo ad uscirne e 
quindi ad essere utilizzato in produzione. 
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Per i materiali ausiliari è previsto un sistema Kanban. Nei pressi dei locali dove avviene la 
produzione, è stoccata la quantità di materiali ausiliari indicata dal cartellino. Appena 
terminata avviene il reintegro immediato dal magazzino alla produzione della stessa 
quantità. 
In Texsus vige, fino ad oggi, la regola che il prodotto finito e le bobine madri vengano 
stoccati solamente nel magazzino interno. Texsus si avvale di un magazzino esterno per lo 
stoccaggio di materie prime e all’occorrenza di materiali ausiliari, per ovviare ai problemi 
di spazio generati dalla necessità di non avere mai stock out di materie prime. Il 
magazzino esterno si trova vicino all’azienda ed ha, da contratto, una capacità di circa 
trentatré carichi che possono essere aumentati nel contingente. Il magazzino è gestito in 
outsourcing dalla ditta esterna che si occupa dell’accettazione, movimentazione, 
stoccaggio e trasporto verso Texsus delle merci desiderate. 
In Texsus è attuato un processo di gestione del magazzino che ha come scopo gestire, 
controllare e documentare il flusso di materia prima e di prodotto. 
Il processo può essere suddiviso in due parti: gestione del magazzino materia prima e 
gestione del magazzino prodotto finito. 
Gestione magazzino materia prima 
La gestione della materia prima prevede le seguenti fasi: 
 Scarico della materia prima dal mezzo di trasporto; 
 Controllo dello stato (controllo visivo esterno) della materia prima all’arrivo in 
magazzino e della corrispondenza con quanto ordinato; 
 Etichettatura e stoccaggio della materia prima; 
 Campionamento della materia prima per il controllo qualità (controllo interno) 
effettuata dal laboratorio per il controllo qualità; 
 Gestione eventuale delle balle danneggiate; 
 Scarico della materia prima dal magazzino alla produzione. 
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Gestione magazzino prodotto finito 
Per la gestione del prodotto finito sono invece previste le seguenti fasi: 
 Campionamento del prodotto finito per il controllo qualità da parte del 
laboratorio interno; 
 Stoccaggio del prodotto finito; 
 Gestione eventuale dei colli danneggiati; 
 Spedizione del prodotto finito al cliente. 
2.7 Produzione  
La produzione di tessuto non tessuto avviene tramite l’utilizzo di macchine in serie tra 
loro a formare una o più linee produttive che lavorano in continuo, 24h su 24h. È 
presente un forte grado di automatizzazione del processo ma al tempo stesso la 
produzione, dall’inserimento della materia prima nei caricatori alla sua trasformazione ed 
infine all’avvolgimento del prodotto finito, è costantemente coordinata dagli assistenti di 
produzione che fanno riferimento al responsabile di produzione. Per ovviare al problema 
della contaminazione tutti i dipendenti devono indossare la tuta e la cuffia per i capelli di 
dotazione aziendale. Inoltre l’accesso ai luoghi in cui avviene la produzione è tutelato 
dalla presenza di porte a lame d’aria che isolano la produzione dal magazzino. 
Il settaggio della macchina si verifica con il cambiamento della campagna produttiva, per 
cui variano la tipologia e delle quantità di materia prima in input a monte della linea, a cui 
segue talvolta la pulizia delle macchine.  
I fermi macchina previsti sono quelli dovuti al settaggio delle macchine e alla loro 
manutenzione. Possono esistere fermi indesiderati a causa di mancanza di corrente o per 
la rottura di parti meccaniche.  
I prodotti appartenenti alla stessa campagna produttiva hanno la stessa composizione ma 
ciò non significa che siano appartenenti allo stesso lotto. Allo stesso lotto, infatti, fanno 
parte quei prodotti realizzati con stessi input ma che hanno anche la stessa grammatura e 
la stessa altezza delle bobine. In fase di produzione di una campagna produttiva, la 
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macchina può variare la grammatura agendo sulle carde, e variare l’altezza di taglio delle 
bobine andando a modificare la distanza del sistema a coltelli paralleli che si trova a valle 
della linea. 
L’output della linea, eccetto il packaging, può essere sia prodotto finito, se il cliente ha 
richiesto un prodotto di tipo pancake, sia semilavorato (Bobina Madre), se il cliente ha 
richiesto un prodotto spool. Quest’ultimo sarà stoccato in magazzino per poi passare allo 
spooling dal quale si otterrà il prodotto finito per il cliente.  
Come accennato in precedenza, il lead time di produzione standard è di minimo quattro 
settimane per i prodotti tagliati in linea e di cinque settimane per i prodotti spoolinati. Le 
richieste di consegna inferiori alle settimane indicate sono straordinarie e come tali 
trattate a sistema. 
In generale il processo di produzione può essere così sintetizzato: 
 Ricevimento dell’ordine commerciale da parte del Customer Service; 
 Valutazione della fattibilità dell’ordine di produzione e di consegna nei termini 
richiesti; 
 Pianificazione della produzione; 
 Conferma dell’ordine al Customer Service; 
 Definizione dei parametri di produzione quali: la ricetta macchina in funzione 
alla pianificazione dei prodotti da produrre e quindi la materia prima 
necessaria, le caratteristiche dell’imballo e dell’etichettatura e i prelievi di 
prodotto finito per il controllo qualità; 
 Produzione; 
 Imballo ed etichettatura; 
 Carico del prodotto finito in magazzino. 
Pianificazione della produzione 
Il programma di produzione è organizzato dal Production Planner che tiene in 
considerazione sia le date di partenza previste del prodotto finito sia le esigenze di 
produzione. Con esigenze di produzione si intende la necessità di aggregare la produzione 
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degli ordini che hanno in oggetto articoli uguali, anche se appartenenti a ordini di clienti 
diversi. Quindi, al fine di una maggiore produttività dell’impianto, si programma la 
produzione in modo da effettuare il minor numero possibile di cambio articolo nel 
rispetto, ovviamente, della data di partenza espressa sull’ordine cliente. L’obiettivo di 
ottenere una maggior efficienza produttiva è stato attuato dall’inizio di quest’anno. Il 
fenomeno a cui stiamo assistendo è quindi quello di aggregazione degli ordini confermati 
dal cliente nei due mesi successivi quello corrente. In tal modo si realizzano lunghe 
campagne e si ottengono settaggi macchina più dilatati nel tempo, a meno di fermi 
indesiderati. 
La linea di Produzione 
 
 
Figura 1-Linea Produttiva 
In Texsus in questo momento sono presenti due linee produttive costituite da più 
macchine in serie tra loro come mostrato nel disegno in Figura 1. Entrambe le linee 
consentono di ottenere bobine di tessuto non tessuto a partire dalle balle di materia 




 Sistema ispezione difetti; 
 Forno; 
 Calandra; 
 Arrotolatore con coltelli e contro-coltelli. 
Le due linee si differenziano per il numero di caricatori, per il numero di carde e la 
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presenza o meno della calandra. Tutto ciò determina la differenza di capacità produttiva 
massima ottenibile dalle due linee. 
Il Processo di produzione 
Una volta che la balla è stata posta sul caricatore (Figura 2), l’operatore procede 
all’apertura della stessa rimuovendo le reggette e la rafia che avvolge la fibra. In seguito, 
utilizzando i comandi a bordo macchina, fa scivolare le balle fino ad un tappeto chiodato 
che conduce la fibra nel mixer corrispondente. 
Nei Mixer è impostata una pressione massima ed una pressione minima. Quando la 
pressione nominale arriva alla massima il mixer da il comando ai caricatori di non far 
arrivare più fibra in quanto pieno. Al contrario, quando la pressione nominale scende al di 
sotto di quella minima suona un allarme che indica la mancanza fibra. 
In successione nella linea, al macchinario FBK, gli operatori impostano una pressione di 
camera alta ed una pressione di camera bassa per permettere un ulteriore miscelazione 
delle fibre ma soprattutto la corretta apertura delle stesse. Quando la machina arriva ai 
valori desiderati, l’operatore può inserire il comando di entrata materiale alla carda. 
 
Figura 2-Carico delle balle di fibra sui caricatori 




Inizialmente gli operatori montano delle spazzole che servono ad avvolgere il materiale 
non buono, non uniforme e non lavorabile, in quanto potrebbe contenere accumuli di 
fibra (Figura 3). Quando il materiale diventa uniforme e si forma un velo omogeneo, le 
spazzole vengono tolte dall’operatore consentendo al materiale di scorrere su un nastro 











Figura 3-Inserimento Spazzole 
Figura 4-Sistema Ispezione Difetti 
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Prima di entrare nel forno ed effettuare la coesione tra le fibre, un sistema laser di 
ispezione difetti (Figura 4) permette di evidenziare la presenza di eventuali accumuli di 
fibra e rilevarne la posizione. Grazie a ciò è possibile isolare a fine linea le parti delle 
bobine che contengono difetti senza che l’intero palo di produzione vada perduto. 
L’aria calda presente nel forno, attraversando il velo di carda, ne permette la coesione: da 
questo momento si parla di tessuto non tessuto. Quest’ultimo all’uscita, viene fatto 
passare tra i vari cilindri fino ad arrivare nella zona dei coltelli e contro coltelli dove viene 
tagliato. L’altezza del taglio è decisa dalla distanza fra due coltelli successivi ed è 
impostata manualmente dagli operatori (Figura 5). 
 
La calandra, se presente, è posizionata subito dopo il forno e consente di realizzare sul 
tessuto non tessuto raffigurazioni sopraelevate.  
Figura 5-Arrotolatore con Coltelli e Contro-Coltelli 




In seguito, un operatore dispone le anime di cartone su un cilindro motorizzato (Figura 6) 
in modo tale che ci si possano arrotolare, fino al completamento del palo, le strisce di 
tessuto non tessuto tagliate in precedenza dai coltelli e contro-coltelli. 
Il processo produttivo termina togliendo il palo dalla macchina (Figura 7) e tagliando lo 








Figura 7-Inserimento delle anime sul palo 
Figura 7-Scarico palo e taglio superficie esterna 
Figura 6-Inserimento delle Anime 
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Le bobine sono in seguito etichettate e trasportate verso la macchina imballatrice (Figura 
8) dagli operatori, pronte per essere immagazzinate e fatte rientrare in produzione se si 
tratta di Bobine Madri. 
Come accennato in precedenza, infatti, la linea può avere come output il prodotto finito o 
le Bobine Madri, a seconda della richiesta del cliente. Le Bobine Madri a fine produzione 
vengono etichettate, imballate e trasportate in magazzino ma necessitano di una 




Texsus dispone di due moderne linee di spooling per offrire ai propri clienti un nuovo 
concetto di confezionamento il quale assicura una durata 10 volte maggiore rispetto alle 
Figura 8-Trasporto Colli verso l'Imballatrice 
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Lo Spooling è costituito essenzialmente da un sistema di taglio e da una serie di 
avvolgitori.  
Figura 10-Differenza tra un Collo di Bobine Spool e un Collo di Bobine Pancake 
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La bobina madre è inserita in un mandrino a monte della linea. Inizialmente avviene 
l’incorsatura del velo (Figura 11) facendolo passare dai cilindri localizzati tra la bobina 
madre e la zona di taglio. In questo modo l’intero velo viene fatto passare al di sotto dei 
coltelli. 
Figura 11-Incorsatura 
Il passo successivo consiste nell’impostare l’altezza della fascia desiderata andando ad 
agire sui coltelli (Figura 12).  
 
 
Figura 12-Impostazione dell’altezza di Taglio 
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Un operatore si occupa di posizionare le anime su cui si andranno ad avvolgere i veli di 
tessuto non tessuto, di conseguenza viene attuato il passaggio iniziale di tutte le fasce dai 
ballerini di ogni stazione fino alle anime (Figura 13).  
 
 
Figura 13-Primo passaggio delle fasce nei ballerini 
Con l’avvio della macchina, si ha contemporaneamente lo srotolamento della bobina 
madre a monte e l’avvolgimento di più bobine spool a valle. Nel caso in cui si termini la 
bobina madre prima del raggiungimento del diametro esterno delle bobine voluto, si 
inserisce una nuova bobina madre e si procede con la giunta dei due capi provenienti 
dalla bobina madre in uscita e da quella in ingresso. 
Il prodotto finito in uscita dalla linea di spooling sarà sempre un palo ma inteso come un 
gruppo di bobine distribuite su massimo sei avvolgitori distinti e che agiscono 
separatamente l’uno dall’altro. Le bobine avranno tutte lo stesso tipo di materiale avvolto 
proveniente dalle stesse bobine madri giuntate l’une con le altre con un meccanismo ad 
ultrasuoni. 
Per avviare la produzione di bobine spool, tra gli altri, è importante conoscere: 
 PRODOTTO: codice del prodotto finito da spoolinare; 
 LOTTO BOBINE MADRI: lotto di riferimento delle bobine madri; 
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 H FASCIA: l’altezza che dovrà avere il materiale spoolinato, determinato dalla 
distanza del sistema a coltelli; 
 H ANIMA: altezza dell’anima interna alla bobina che coincide con l’altezza della 
bobine stessa; 
 Ø MAX: il diametro esterno della bobina. 
Il sistema di packaging automatico 
L’imballaggio, a fronte dell’etichettatura, può avvenire manualmente o utilizzando il 
sistema di packaging automatico che si trova a valle delle linee, ed è eseguito in funzione 
delle specifiche richieste del cliente. 
La sfilacciatrice 
La sfilacciatrice è utilizzata per la produzione di FRAB. Quest’ultimo è generato a partire 
dal materiale proveniente interamente dagli scarti delle linee produttive. Questi possono 
essere di tre tipi: Bobine (cimose o bobine scartate per difetti), Bobine madri (partenze e 
Bobine Madri scartate per difetti) o Cambio (lo scarto derivante dal cambio di ogni palo). 
Non vengono sfilacciati tutti quegli scarti sporchi , con intrusioni o pali/jumbo con 
colorazione non conforme.  
Le fibre rigenerate derivanti dalla sfilacciatrice, prima di essere utilizzate, devono essere 
versate dal magazzino di accettazione a quello di produzione. Il passaggio avviene grazie 
allo sdoganamento del lotto da parte del laboratorio controllo qualità per cui in seguito le 
balle di fibra rigenerata vengono trattate come la materia prima standard 
approvvigionata dall’esterno. 
2.8 La qualità 
In Texsus è presente un Laboratorio di Controllo Qualità che ha come compito principale 
quello di compiere il controllo qualità sia della materia prima, in ingresso ai magazzini e in 
uso alla produzione, sia del prodotto finito in uscita, al fine di offrire al cliente un 
prodotto conforme agli standard di igiene e di qualità richiesti. 
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Controllo qualità materia prima 
Il Laboratorio garantisce l’impiego in produzione della materia prima che rispetta i valori 
di specifica tecnica attuando procedure di controllo a campione delle balle di materia 
prima in ingresso dal magazzino. 
I controlli qualità da svolgere dipendono dalla tipologia e dallo stato della materia prima 
(standard o campione). Il laboratorio, infatti, ha un ruolo importante in fase di qualifica di 
un potenziale fornitore. I vari step di qualità che una fibra nuova deve compiere per poter 
entrare tra le materie acquistate regolarmente, sono svolti dal Laboratorio che decreta 
l’applicabilità della nuova fibra solamente se sono andati a buon fine i vari step sulla 
qualità a quantità crescenti di fibra. Nei vari step è testata la bontà della nuova fibra non 
solo in laboratorio in termini di rispetto alle specifiche tecniche ma anche sui macchinari 
presenti in azienda. In questo modo il laboratorio testa la vera e propria applicazione 
della fibra nonché il valore aggiunto che la stessa potrebbe apportare ai prodotti. 
Controllo qualità prodotto finito 
Il controllo della qualità del prodotto finito è svolto durante l’intero processo di 
produzione in modo da garantire la conformità ai valori richiesti di specifica. In fase di 
avvio della produzione, il laboratorio di controllo qualità effettua un esteso controllo sul 
prodotto campionando il materiale: solo se i valori di specifica sono rispettati si provvede 
ad avviare la produzione. Il controllo avviene anche alla fine della produzione, o ogni 
qualvolta i parametri di produzione siano modificati. 
Alla fine della produzione sono prelevati alcuni campioni per effettuarne il controllo in 
laboratorio. Il numero degli stessi è funzione della tipologia di prodotto finito, della 
velocità di produzione e della complessità del prodotto, oltre che naturalmente dagli 
accordi presi con il cliente. 
Una volta effettuati i controlli, il laboratorio può definire il prodotto finito: 
 CONFORME: in questo caso il prodotto è conforme alle specifiche e quindi può 
essere rilasciato nel magazzino per poi essere spedito al cliente; 
 NON CONFORME in questo caso, invece, il prodotto non soddisfa le specifiche. 
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Esistono quattro possibilità di gestione: 
 Destinare il prodotto finito alla sfilacciatrice: in questo caso il prodotto verrà 
rigenerato e quindi reintegrato con il nome di FRAB. 
 Rilasciare il prodotto finito come seconda scelta tipo A: il prodotto verrà 
rilasciato anche se presenta una difettosità lieve; 
 Rilasciare il prodotto finito come seconda scelta tipo B: il prodotto verrà 
rilasciato anche se ha una difettosità più marcata; 
 Scartare il prodotto: in questo caso il prodotto presenta una difettosità grave e 
per questo viene destinato alla pressa per essere smaltito o anch’esso 
rigenerato. 
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3. Individuazione delle Opportunità 
3.1 Premessa  
Al fine di svolgere un processo di riprogettazione della rete di fornitura è stata applicata 
una metodologia costituita dai seguenti step successivi: 
 Analisi degli obiettivi e del contesto; 
 Individuazione delle opportunità; 
 Analisi del portafoglio acquisti; 
 Analisi delle relazioni esistenti; 
 Determinazione del modello ideale; 
 Definizione degli interventi per il miglioramento. 
Tale metodologia è stata utilizzata nel corso di questo elaborato al fine di dare alcuni 
spunti per l’attuazione di un intervento migliorativo della rete. 
In particolare, in questo capitolo, sono stati svolti i primi punti della metodologia aventi 
l’obiettivo di identificare la necessità di riprogettazione della rete di fornitura aziendale 
tramite l’individuazione di un’inefficienza, un problema, un’opportunità e di come 
quest’ultima debba essere sfruttata affinché non divenga una minaccia. Tale indagine è 
guidata da quelli che sono gli obiettivi aziendali. Texsus in questo momento ha come 
obiettivo ottenere un elevato livello di servizio al cliente attraverso una risposta 
tempestiva e flessibile alle richieste crescenti di prodotto finito. È per questo che Texsus 
mira all’aumento della produzione e ha fissato l’efficienza delle due linee e delle 
macchine spooling come KPI aziendale. Attualmente l’efficienza produttiva è aumentata 
grazie al fenomeno di aggregazione degli ordini che permette la diminuzione del numero 
di set up delle linee. Un obiettivo più ambizioso è quello di ampliare il mercato servito 
attuale e trasferire una parte della propria linea produttiva all’estero. In questo momento 
Texsus si sta impegnando per sfruttare l’opportunità di crescita nella ricerca di nuove 
risorse, nuovi clienti e anche nuovi fornitori.  
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Nel seguente capitolo lo studio ha indagato sulla correttezza della decisione presa 
dall’azienda di aumentare la propria capacità produttiva ed evidenziare, in particolare, le 
conseguenze che questo fenomeno provoca sulla rete di fornitura e sulle strategie di 
approvvigionamento. A tal fine, è stata svolta un’analisi delle vendite a cui è seguita 
l’analisi della capacità produttiva in funzione degli scenari futuri. È stata dunque 
dimostrata l’evidente presenza di cambiamento nonché l’opportunità obbligatoria che 
l’azienda dovrà sfruttare. 
3.2 Analisi del Venduto 
3.2.1 Premessa 
L’azienda in questo momento sta vivendo un periodo di crescita ed espansione della 
propria capacità produttiva grazie alla crescente richiesta del prodotto evidenziata dalle 
indicazioni commerciali interne all’azienda e dall’evoluzione dell’intero settore del 
tessuto non tessuto.  
L’obiettivo iniziale è stato quello di analizzare l’effettivo aumento della richiesta dei 
prodotti come verifica delle indicazioni commerciali e anche evidenziare le eventuali 
variazioni nel portafoglio dei codici venduti. 
Come prima analisi ci siamo soffermati sul portafoglio prodotti attuale per verificarne 
l’evoluzione rispetto l’anno passato utilizzando un’analisi ABC in base ai metri quadrati di 
prodotto finito che sono stati venduti.  
3.2.2 Gli strumenti 
Di seguito i passi da seguire per redigere un’analisi ABC: 
a) Si elencano gli articoli in ordine decrescente di metri quadrati venduti; 
b) Si calcolano i metri quadrati venduti complessivi; 
c) Si determina il rapporto tra i metri quadrati venduti di ogni articolo e i metri 
quadrati complessivi;  
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d) Si calcolano le somme cumulate dei valori di cui al punto b);  
e) Si confrontano i valori di cui al punto d) con i prefissati limiti delle classi ABC; i 
valori utilizzati come limiti per le 3 classi sono l’80% per la classe A, il 95% per la 
classe B e il 100% per la classe C;  
f) Si calcola la percentuale che ogni articolo rappresenta rispetto al totale delle voci 
e quindi la loro somma cumulata;  
g) I dati trovati devono essere raccolti in una tabella a partire dalla quale si redige il 
grafico;  
h) Si confrontano i dati così calcolati e si verifica quali e quanti articoli rientrano in 
ciascuna classe (ABC).  
Applicando la metodologia suddetta si evidenziano le seguenti classi di venduto: 
 CLASSE A: vi rientrano tutti quei prodotti finiti che contribuiscono all’80% del 
venduto totale; 
 CLASSE B: vi rientrano tutte quei prodotti finiti che contribuiscono fino al 95% 
del venduto totale, ma non rientrano in A; 
 CLASSE C: vi rientrano tutti i rimanenti prodotti. 
3.2.3 Riferimenti 
Come periodo di osservazione è stato preso a riferimento l’intero anno 2012 e l’anno 
2013 fino al mese di maggio incluso. Il confronto poi è stato svolto tra gli stessi periodi dei 
due anni a riferimento (mesi di gennaio, febbraio, marzo, aprile e maggio). Per quanto 
riguarda i codici, l’analisi ha inclusi tutti quelli che, nel periodo di osservazione, hanno 
raggiunto almeno i 500 metri quadrati venduti. per ogni categoria è stata indagata, oltre 
che la numerosità, anche la presenza o meno di codici di tipo spool e di codici di tipo 
colorato al fine di evidenziarne i cambiamenti nel passaggio tra un anno e quello 
successivo. Si sottolinea il fatto che un prodotto può possedere una sola delle suddette 
caratteristiche piuttosto che entrambe o nessuna. 
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3.2.4 L’analisi del Venduto 
Analisi ABC del Venduto anno 2012 
 
Figura 14-ABC del Venduto 01/01/2012-31/12/2012 
Il grafico in Figura 14 mostra l’analisi ABC del venduto nel periodo dal 01/01/2012 al 
31/12/2012. 
Per l’analisi sono stati presi in considerazione ottantadue codici di prodotto finito 
differenti. Dei suddetti codici il 44% è di tipo spool, il 41% è colorato. 
La vendita totale si è attestata intorno ai 184 milioni di metri quadrati con una 
grammatura media di 44 g/m2, il 45% dei metri quadrati è di tipo spool.  
Analizzando le tre categorie derivanti dalla curva di Pareto possiamo affermare che i 
codici di prodotto finito che costituiscono la categoria A sono il 22% pari a 18 codici di 
prodotto finito. All’interno di questi ritroviamo sei codici sono di tipo spool e dieci sono 
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raggiungimento del 95% dei metri quadrati totali venduti, facenti parte della categoria B, 
sono il 20% del totale ovvero sedici codici di prodotto finito. Evidenziamo la presenza di 
otto codici di tipo spool e cinque codici colorati mentre la grammatura media è di 41 g/m2 
Infine i codici di categoria C sono quarantotto e vanno a costituire il restante 58% del 
totale dei codici venduti. Possiamo rilevare la presenza di 22 prodotti spool e 19 colorati. 
La loro grammatura media è di 46 g/ m2. 
Osservazione: I codici colorati possono essere di colore verde piuttosto che blu e possono 
essere di tipo spool o meno. 
Analisi ABC del Venduto dal 01/01/2012 al 31/05/2012 
 
Figura 15-Curva ABC del Venduto 01/01/2012-31/05/2012 
Il grafico delineato in Figura 15 rappresenta l’analisi del portafoglio prodotti dell’anno 
2012 fino al mese di maggio incluso. Quest’analisi è stata effettuata soprattutto al fine di 
evidenziarne le differenze rispetto allo stesso periodo dell’anno 2013. 
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grammatura media é pari a 43 g/m2, per un totale di 66 codici di prodotto finito. 
Possiamo riscontrare la presenza di una percentuale sul totale del numero dei codici pari 
al 36% di codici di tipo spool e del 35% di codici di tipo colorato.  
La categoria A è costituita dal 24% del totale pari a 16 codici dei quali possiamo ritrovare 
cinque di tipo spool e dieci colorati. Anche la categoria B è costituita da 16 codici, pari al 
24% del totale. In questo caso si rilevano dieci codici di tipo spool e sei codici colorati.  
Infine la categoria C è costituita dai restanti 34 codici che vanno a costituire il 52% del 
totale dei codici venduti. All’interno di tale categoria possiamo evidenziare nove codici di 
tipo spool e sette colorati.  Rispettivamente la grammatura media delle tre categorie è di 
44g/ m2, 42 g/ m2 e 38 g/ m2.  
Osservazione: I codici colorati possono essere di colore verde piuttosto che blu e possono 
essere di tipo spool o meno. 
Analisi ABC del Venduto dal 01/01/2013 al 31/05/2013 
 
Figura 16-Curva ABC del Venduto 01/01/2013-31/05/2013 
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dell’anno 2013. I codici venduti in questo periodo sono stati settantuno. Possiamo 
rilevare la presenza di una percentuale del 42% dei codici di tipo spool e del 42% dei 
codici colorati. La vendita si è attestata intorno agli 83 milioni di metri quadrati di cui il 
56% è spool. La grammatura media è pari a 49 g/m2. 
La categoria A è composta dal 28% dei codici totali pari a venti. Tra i suddetti possiamo 
evidenziare la presenza di otto codici di tipo spool e dieci codici colorati. La grammatura 
media è pari a 47 g/metri quadrati. Per quanto invece riguarda la categoria B dei codici, 
questi rappresentano il 23% del totale pari a sedici codici. All’interno di tale categoria 
sono presenti nove codici di tipo spool e sette colorati. La grammatura media è pari a 42 
g/m2. Infine i restanti codici di prodotto finito fanno parte della categoria C e sono 
rappresentati dal 48% pari a trentacinque codici. In questa categoria sono invece presenti 
tredici codici di tipo spool e tredici codici colorati. La grammatura media è di 46,7 g/ m2 
Osservazione: I codici colorati possono essere di colore verde, blu oppure viola e possono 
essere di tipo spool o meno. 
3.2.5 Conclusioni  
Le osservazioni in merito alle variazioni tra gli stessi periodi dei due anni successivi sono 
state le seguenti: 
 La vendita ha avuto un aumento del 9%; 
 È aumentata la vendita del 41% di metri quadrati di tipo spool; 
 Il numero di codici è aumentato dell’8%; 
 È aumentato il numero di codici sia di tipo spool (+17%) sia di tipo colorato 
(+20%); 
 La grammatura media ha avuto un incremento del 7%; 
I suddetti dati dimostrano l’effettivo aumento delle vendite di prodotto finito rispetto 
all’anno precedente come ipotizzato dalle informazioni commerciali. Lo studio ha inoltre 
evidenziato il turn over dei prodotti da un anno all’altro per cui alcuni prodotti sono 
infatti usciti dal portafoglio acquisti mentre altri sono stati introdotti. Questo è il segno di 
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un continuo processo di innovazione e ricerca della soddisfazione del cliente. In particolari 
divengono molto importanti i prodotti realizzati con i bicomponenti e colorati (da non 
sottovalutare l’ingresso del nuovo colore viola). 
Tutto ciò dimostra che l’azienda si trova in una situazione di cambiamento che deve saper 
gestire. In particolare la variazione del portafoglio prodotti offerto ha delle ripercussioni 
in termini di materie prime. Occorre quindi evidenziare le nuove necessità di materie 
prime in funzione alle nuove richieste. Ciò potrebbe comportare la necessità di un 
cambiamento delle strategie di approvvigionamento attuali  
3.3 Analisi della Capacità Produttiva nello Scenario 
Evolutivo 
3.3.1 Premessa 
In questa fase l’obiettivo è stato quello di calarsi nella realtà aziendale e comprendere i 
vari scenari a cui l’azienda andrà in contro analizzando la capacità produttiva delle linee e 
quella delle macchine spooling. Gli scenari di interesse sono stati i seguenti: 
 AS IS Giugno 2013 
 TO BE: 
o Settembre 2013 
o Gennaio 2014 
o Maggio 2014 
o Agosto 2014 
o Dicembre 2014 
Per ognuno di questi scenari è stata indagata la capacità produttiva massima delle 
macchine. L’analisi è iniziata con lo studio della presenza o meno di colli di bottiglia sulla 
linea per poi andare ad analizzare i flussi di output massimi e le conseguenti esigenze di 
volume di materie prime. Ciò è stato approfondito per individuare la necessità di 
miglioramento della rete di approvvigionamento e per fornire delle indicazioni a supporto 
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della gestione del transitorio tra i vari scenari che si presenteranno in Texsus a seguito 
delle variazioni delle capacità produttive previste. L’analisi ha quindi permesso di avere 
delle indicazioni anche in merito a: 
  Budget previsto degli acquisti in materie prime; 
 Coerenza tra investimento e vendite previste; 
 Dimensionamento e configurazione del magazzino in termini di materie prime 
necessarie, WiP e prodotti finiti. 
3.3.2 Identificazione del vincolo del sistema 
Gli strumenti 
Vincolo: esso è rappresentato da qualsiasi elemento o fattore che impedisca 
all’organizzazione di raggiungere più elevati livelli di prestazione, avendo come 
riferimento il suo scopo di fondo. Il management basato sui vincoli si fonda 
sull’identificazione delle cause che impediscono ad un sistema il raggiungimento del suo 
scopo. Il concetto sottostante a questo approccio si identifica nella ricerca dei fattori che 
limitano la prestazione del sistema e non al contrario, nella ricerca di quei fattori che 
contribuiscono al miglioramento delle prestazioni. Le domande importanti da porsi sono 
quindi: Che cosa condiziona il sistema? Che cosa impedisce al sistema di raggiungere il 
suo scopo? 
Ogni sistema ha un vincolo, data la costante presenza di alterazioni che impediscono di 
perseguire il suo scopo, e se non ci fossero vincoli ogni sistema otterrebbe performance 
perfette.  
In un sistema aziendale i vincoli sono di quattro tipi: 
Vincoli di risorse 
Un vincolo nelle risorse (collo di bottiglia) è una risorsa che è così fortemente 
sfruttata che non riesce più a eseguire tutti i compiti che le sono stati assegnati. È 
la risorsa che vincola l’intero sistema poiché se la capacità di tale risorsa fosse 
maggiore, allora sarebbe possibile accrescere la produttività del sistema e 
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migliorare i processi sottostanti il perseguimento dello scopo. Un test di controllo 
per identificare le risorse-vincolo è costituito da due domande: se si accresce il 
throughput di una risorsa, l’output del sistema aumenta? Se invece si riduce il 
throughput, diminuisce anche l’output del sistema? Se entrambe le risposte sono 
affermative, allora questa risorsa è davvero il collo di bottiglia del sistema. 
Vincoli di mercato 
Questi vincoli si manifestano nei casi in cui la domanda del mercato è inferiore alla 
capacità produttiva di ogni risorsa. In tal caso, quindi, è la domanda di mercato a 
costituire il vincolo che impedisce al sistema di raggiungere il suo scopo di fondo. 
Questo si può identificare ponendo la seguente questione: se aumenta la 
domanda di mercato, aumenterà l’output del sistema?  
La maggior parte delle realtà oggi affronta situazioni in cui il mercato rappresenta 
il primo vincolo, principalmente a causa della crisi globale. 
Vincoli indotti da politiche 
È il caso in cui è stata adottata una politica inappropriata che limita le 
performance del sistema e può anche spingere in una direzione opposta agli scopi 
aziendali. Questo vincolo è anche noto come errori di policy.  
Vincoli fittizi 
I vincoli fittizi sono rappresentati da situazioni in cui il collo di bottiglia del sistema 
è una risorsa a basso costo rispetto alle altre risorse del sistema. 
L’analisi 
L’elaborato affronta la situazione in cui i volumi di output di un sistema sono limitati a 
causa di un vincolo in una risorsa (collo di bottiglia). In questa situazione ci si deve 
concentrare sulla risorsa che condiziona il sistema e la si deve gestire in maniera efficiente 
e efficace. Qualunque miglioramento che aggiunge capacità effettiva alla risorsa-vincolo, 
genera un incremento di capacità dell’intera organizzazione. Per eliminare un vincolo in 
termini di risorse occorre identificare il collo di bottiglia di un sistema. L’analisi di carico, 
ovvero lo studio dell’utilizzo della capacità produttiva del sistema in un certo intervallo 
temporale, è uno strumento chiaro e semplice per definire quale attività di un sistema, 
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per rispondere alle esigenze di mercato, viene sottoposta ad un maggiore utilizzo 
andando quindi a costituire il collo di bottiglia. 
L’analisi è stata eseguita allo scopo di indagare sulla presenza o meno di colli di bottiglia 
sulla linea produttiva e analizzare i flussi di output per definire l’evoluzione dell’esigenza 
di materie prime necessarie in vista dei cambiamenti futuri. In particolare l’obiettivo è 
stato quello di indagare se lo spooling fosse o meno collo di bottiglia della linea di 
produzione in quanto tra la linea e lo spooling sono presenti WiP, rappresentati dalle 
bobine madri. La presenza di semilavorati a monte dello spooling è spiegata, non dalla 
mancanza di capacità produttiva dello stesso, bensì da politiche di produzione legate a 
rallentamenti, variazioni sulla pianificazione, mantenimento di semilavorati a sfavore di 
prodotto finito. Quest’ultima strategia è attuata per avere un minor valore stoccato in 
magazzino. C’è da evidenziare inoltre che le bobine madri si stoccano meglio in magazzino 
rispetto al prodotto finito. Infatti, dall’analisi svolta sulle capacità massime delle linee e 
degli spooling nei vari scenari, è risultato che lo spooling non rappresenta un collo di 
bottiglia della linea, almeno negli scenari attuali 
Lo spooling, infatti, diventerebbe collo di bottiglia nel caso in cui la percentuale di 
richieste dei prodotti spool, rispetto al totale, cambiasse repentinamente e 
sostanzialmente negli scenari futuri. Nei vari scenari, infatti, l’elaborato definisce delle 
linee guida per far in modo che ci sia un massimo ritorno dell’investimento e siano 
mantenute delle percentuali tali da far in modo che la produzione di bobine spool sia 
sostenibile senza ulteriori investimenti.  
Seguono i vari scenari sottoposti a studio con lo scopo di confermare la mancanza di un 
collo di bottiglia sulla linea e di evidenziare la possibilità che esso si presenti negli scenari 
successivi. 
3.3.3 Gli scenari 
Riferimenti 
Come detto in precedenza, gli scenari di riferimento che sono stati sottoposti ad analisi 
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sono i seguenti: 
 AS IS Giugno 2013 
 TOBE: 
o Settembre 2013 
o Gennaio 2014 
o Maggio 2014 
o Agosto 2014 
o Dicembre 2014 
Per ognuno di essi è stata presa a riferimento la capacità produttiva delle seguenti 
macchine, ad oggi funzionanti in Texsus: 
 Linea di produzione 4, denominata L4, con capacità massima di 12 milioni di 
metri quadrati/mese; 
 Linea di produzione 5, denominata L5, con capacità massima di 9 milioni di 
metri quadrati/mese; 
 Macchina Spooling 1, denominata SP1, con capacità di 5,5 milioni di metri 
quadrati/mese; 
 Macchina Spooling 2, denominata SP2, con capacità di 6,5 milioni di metri 
quadrati/mese. 
Le macchine che saranno installate verranno presentate successivamente. Le capacità 
prese in esame sono i dati medi della produzione che considerano anche il tipo di 
materiale che è solitamente lavorato nelle linee e nelle macchine spooling. 
Scenario attuale: AS IS Giugno 
È stato osservato che ad oggi la produzione delle linee si attesta intorno ai 16,9 milioni di 
metri quadrati mensili, quella dello spooling intorno ai 9,5 milioni di metri quadrati al 
mese. La produzione di prodotto finito di tipo spool è circa il 56% della produzione totale. 
Questo dato è anche in linea con i dati derivanti dall’analisi del venduto riguardante il 
periodo Gennaio-Maggio 2013. 
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I suddetti valori di produzione sono al di sotto della capacità massima produttiva sia delle 
due linee L4 e L5, sia degli spooling SP1 e SP2, ma tali da soddisfare le richieste mensili dei 
clienti Texsus attuali.  
L’obiettivo attuale Texsus sarebbe la saturazione della massima capacità produttiva di 21 
milioni di metri quadrati al mese di cui 12 milioni di tipo spool. La massima efficienza 
sarebbe raggiungibile pianificando correttamente la produzione. Per tendere all’obiettivo, 
Texsus ha già iniziato a produrre a campagne. Tale fenomeno di aggregazione degli ordini 
permette di produrre in maniera più continua, con conseguente minor numero di set up 
delle macchine. Tale atteggiamento è in linea con la volontà di Texsus di aumentare la 
flessibilità alle richieste del cliente, cercando di diminuire il tempo di risposta ai 
cambiamenti degli ordini così da anticipare le richieste dello stesso.  
Ampliamento della capacità produttiva dello spooling 
prevista per Settembre 2013 
A settembre è previsto l’aumento della capacità produttiva dello spooling grazie allo start 
up di una nuova macchina: 
 Macchina Spooling 3, denominata SP3, con capacità di 8milioni di metri 
quadrati/mese.  
Questa comporta un raggiungimento della capacità massima degli spooling di 20 milioni 
di metri quadrati al mese.  
Dal punto di vista di analisi delle capacità, tale ampliamento potrebbe causare la 
creazione di un vincolo di mercato. L’aumento della capacità dello spooling, infatti, non 
accompagnata da un aumento significativo della richiesta da parte del mercato di 
prodotto spool, porterebbe ad avere una capacità che non viene saturata dalla domanda, 
in quanto quest’ultima è inferiore e pari a 9,5 milioni di metri quadrati al mese come 
mostrano i dati del venduto. 
Terminando, al fine di massimizzare il ritorno sull’investimento sulla nuova macchina, è 
auspicabile un aumento di richieste da parte del mercato di prodotto finito di tipo spool. 
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Questa fase deve essere preceduta da una forte azione del commerciale nei confronti dei 
clienti attuali e nella ricerca di clienti potenziali. È inoltre importante che alla luce dei 
risultati raggiunti dal commerciale, vengano date indicazioni in merito all’istallazione della 
nuova macchina: se velocizzare piuttosto che rallentare l’operazione.  
Dal punto di vista della pianificazione della produzione, l’aumento della capacità dello 
spooling, si traduce in avere la possibilità di spoolinare un maggior numero di bobine 
madri, quindi di avere un alto indice di rotazione delle stesse. Inoltre uno sfruttamento 
dello spool alla massima capacità, non accompagnato dalla crescente richiesta del 
mercato di prodotti spool, comporterebbe degli sgravi al magazzino. Quest’ultimo 
fenomeno, infatti, provocherebbe un accumulo di prodotti finiti anziché WiP e quindi un 
maggior valore stoccato. Infine un accumulo di prodotto finito spool provocherebbe una 
diminuzione dello spazio in magazzino in quanto il prodotto finito occupa più spazio 
rispetto alle bobine madri. A parità di metri quadrati stoccati quest’ultime possono essere 
stoccate anche in altezza.  
Concludendo, in questo scenario non sono presenti colli di bottiglia sulla linea se non 
quello di mercato a causa di una carente domanda di prodotto finito di tipo spool. Per 
evitare la congestione del magazzino occorre quindi accelerare la ricerca di nuovi clienti e 
pianificare lo spooling in funzione delle date di consegna. Sebbene gli ordini siano 
aggregati in funzione della tipologia di materiale in input, con l’aumento della capacità 
dello spooling, la trasformazione delle bobine madri in bobine spool, deve essere svolta 
solamente quando si avvicina la data di consegna del cliente. Ad oggi si tende invece ad 
avere un alto indice di rotazione delle bobine madri. Ciò si traduce nell’invio delle bobine 
madri allo spooling dopo un tempo di attesa relativamente breve e quindi spoolinare 
senza valutare lo spazio occupato delle bobine di prodotto finito. 
Ampliamento della capacità produttiva della linea prevista 
per Gennaio 2014 
A gennaio è previsto un incremento della capacità produttiva a seguito dell’istallazione di 
un’ulteriore linea produttiva: 
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 Linea di produzione 1, denominata L1, con capacità produttiva di 20 milioni di 
metri quadrati al mese. 
La linea sarà inizialmente sottoposta a prove di qualità al fine di realizzare dei prodotti 
simili agli esistenti perciò accettabili dai clienti Texsus, quindi potrà erogare la massima 
capacità solo dopo il periodo di prova. Dopo tale periodo, le linee attive presenti saranno 
la L4, L5 e la L1 che in totale offrono una capacità di circa 41 milioni di metri quadrati al 
mese. La capacità non sarà sfruttata al massimo, l’obiettivo infatti è quello di ricercare 
una produzione sostenibile e costante nel lungo periodo, in relazione ai vari cambiamenti 
della capacità stessa. In tale periodo inoltre avverrà il rallentamento della L5 in vista del 
fermo previsto a Maggio 2014. 
A partire da Gennaio 2014, l’obiettivo auspicabile è di acquisire ordini intorno ai 32 
milioni di metri quadrati al mese di cui circa 20 milioni di prodotto spool. In tal modo si 
otterrebbe una composizione di circa 60% prodotto spool e 40% prodotto pancake. È 
importante che in tale fase la macchina SP3 sia sfruttata al massimo del suo potenziale 
come le altre, altrimenti lo spooling diverrebbe il collo di bottiglia della linea.  
In Figura 17 sono mostrati gli andamenti della produzione. A partire dallo scenario AS IS 
attuale, è evidenziata l’auspicata ripartizione tra prodotto di tipo spool e di tipo pancake 
al fine di ottenere un massimo ritorno degli investimenti. Per conseguire tale risultato, si 
dovrebbe ottenere non solo un aumento degli ordini in generale per saturare la capacità 
produttiva della nuova macchina, ma anche l’aumento delle richieste di prodotti spool.  
Adesso tali prodotti compongono una percentuale pari al 56% del totale che, per saturare 
la capacità massima delle macchine, sarebbe auspicabile arrivasse a circa il 62% pari a 20 
milioni di metri quadrati nel corso di Gennaio 2014, nuovo limite massimo complessivo 
delle macchine spool. Queste considerazioni servono soprattutto per fare delle ipotesi di 
composizioni future del portafoglio dei prodotti ed in particolare per dare delle 
indicazioni su quali prodotti mirare, e quindi dei clienti potenziali a cui rivolgersi, al fine di 
massimizzare l’investimento. 
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Figura 17-Andamento della produzione 
Non tutte le seguenti valutazioni rappresentano l’oggetto specifico dell’elaborato e per 
questo non saranno approfondite in seguito. Possono essere comunque degli spunti di 
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Punti di interesse: 
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produttive in vista dei volumi crescenti. È necessaria la verifica dei contratti in 
essere per definire delle garanzie di consegna per tempi e quantità. Si prevede 
la necessità di instaurare dei rapporti di lungo periodo ed eseguire un processo 
di ricerca di nuovi fornitori; 
 Scorte: definizione della corretta politica delle scorte in funzione di ogni 
categoria di codice approvvigionato. Le modalità di approvvigionamento e la 
quantità rappresentante la scorta di sicurezza devono essere fissate al fine di 
evitare stock out della produzione e una congestione del magazzino; 
 Magazzino: l’aumento della capacità produttiva implica un naturale aumento 
della necessità di materie prime e di prodotti ausiliari. Oltre a definire un parco 
di fornitori adeguato, è auspicabile definire se è presente, in sede, il luogo in cui 
stoccare la crescente necessità dei suddetti ed eventualmente rivedere la 






























Scenari di Riferimento 
Pancake
Spooling
        55   
 
politica che il prodotto finito resta in sede Texsus fino al carico sul 
camion/container per il cliente. Al contrario, i materiali ausiliari e le materie 
prime sono stoccati in parte presso Texsus e in parte presso magazzino esterno. 
Un’ipotesi è quella di fare al contrario: magazzino esterno con prodotto finito e 
in sede materie prime, ausiliari e parte di prodotto finito. In questo modo, il 
magazzino esterno potrebbe essere pensato come un centro di distribuzione 
situato nei pressi dei clienti Texsus al fine di diminuire il tempo di attesa degli 
stessi. In questo modo si soddisferebbero anche gli obiettivi di aumento della 
flessibilità e del servizio al cliente. Per il magazzino ci sarebbero inoltre dei 
benefici in termini di spazio, in quanto un carico di prodotto finito non può 
essere stoccato in altezza e occupa 33 metri quadrati al contrario di un carico di 
materie prime che in Texsus viene stoccato in altezza e occupa 17 metri 
quadrati. Altresì ci sono da valutare i rischi di contaminazione legati alla 
gestione affidata all’esterno dei propri prodotti. Quest’analisi comporterebbe la 
necessità di rivedere le regole fin d’ora presenti in Texsus; 
 Gate: l’aumento della produzione comporta l’aumento dei camion in ingresso e 
in uscita e quindi la necessità di prevedere un nuovo layout, oltre che un 
aumento del numero di gate di ingresso e di uscita tali da permettere una 
corretta gestione del transito per una viabilità sicura; 
 Regole per il commerciale: sebbene l’obiettivo sia rispondere tempestivamente 
al cliente e ricercare la massima flessibilità, è importante che vengano definite 
delle regole chiare per il commerciale da far valere sui clienti Texsus. In questo 
momento sono presenti in media 45 variazioni al giorno dell’ordine cliente 
soprattutto in merito alla data di consegna degli ordini considerati chiusi: i 
clienti tendono a dilatare tale data a scapito dell’accumulo del prodotto finito 
in magazzino Texsus.  
Fermo della Linea 5 previsto a Maggio 2014 
In questa fase la capacità produttiva registra un calo, in quanto è previsto il fermo della 
L5. Tale linea sarà smontata dalla sede attuale per essere potenziata ed installata in 
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nuova sede, sempre presso Texsus, con il nome di L2. Tutto ciò comporta la diminuzione 
della capacità produttiva totale della linea che si attesterà intorno ai 32 milioni di metri 
quadrati al mese. Se in fase precedente sono stati accumulati accordi tali da permettere il 
raggiungimento di 32 milioni di metri quadrati al mese, Texsus otterrebbe il 
raggiungimento della massima efficienza produttiva in quanto le macchine lavorerebbero 
a regime della propria capacità massima. Altresì è importante lavorare in fase 
commerciale per poter saturare anche la capacità futura che subirà un ulteriore aumento. 
Start up della Linea 2 previsto ad Agosto 2014 
In questo scenario, la capacità produttiva della linea subisce un altro cambiamento 
dovuto allo start up della nuova Linea 2:  
 Linea produttiva 2, denominata L2, con capacità produttiva di 13 milioni di 
metri quadrati/mese. 
Questa è il risultato del potenziamento della Linea 5 e farà si che la stessa L2 possa essere 
utilizzata prettamente per la produzione di topsheet per la realizzazione di basse 
grammature.  
Questo comporta che la capacità totale della linea si attesti intorno ai 45 milioni di metri 
quadrati al mese. Anche per la L2 sono previsti dei tempi iniziali di messa a punto e prove 
di qualità affinché possano essere realizzati prodotti, se non uguali, simili a quelli 
realizzati con la linea precedente e quindi accettabili dai clienti Texsus. In tale fase è 
importante che venga portata a regime la nuova linea e al tempo stesso avvenga un 
rallentamento della L4 in vista del fermo della stessa previsto per Dicembre 2014. La 
capacità massima di 45 milioni di metri quadrati al mese è inizialmente indicativa e non 
sarà sfruttata in vista di un ulteriore cambiamento che ne prevede la diminuzione.  
Fermo della Linea 4 previsto per Dicembre 2014 
Alla fine di dicembre è previsto il fermo della L4 al fine di trasferirla verso sede estera. Le 
transazioni per trovare il luogo nuovo di installazione della linea stanno già avvenendo e 
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sono finalizzate soprattutto all’avvicinamento ai fornitori e alla creazione di un nuovo 
mercato di clienti. Ovunque sia la sede finale della linea, questa ha delle ripercussioni in 
termini di riprogettazione della rete di fornitura. È importante che lo scouting di nuovi 
fornitori, piuttosto che l’aumento di collaborazione con fornitori già esistenti venga 
guidato anche da questa prospettiva. In vista di tale decisione, infatti, potrebbe essere 
necessario stipulare dei contratti di collaborazione con alcuni fornitori piuttosto che con 
altri. Dal punto di vista dei clienti è importante che si creino nuovi mercati per far in modo 
che la produzione italiana non diminuisca. Nasce quindi l’esigenza di definire delle 
barriere per servire correttamente i clienti senza diminuire la produzione attuale. 
Nonostante ciò è bene notare che se tale fermo non si dovesse verificare o dovesse 
presentare dei ritardi, il dimensionamento degli ordini e del magazzino deve esser tale da 
sostenere comunque una produzione di 45 milioni di metri quadrati al mese anziché dei 
33 milioni di metri quadrati al mese previsti. Inoltre va tenuto presente che se la richiesta 
di prodotti spool continuasse ad aumentare, le macchine spool potrebbero davvero 
diventare il collo di bottiglia della linea. 
3.3.4 Conclusioni  
Le considerazioni svolte in tale paragrafo sulle capacità produttive, in base ai dati 
derivanti dalla produzione, hanno permesso di evidenziare la mancanza di un attuale collo 
di bottiglia sulla linea, sfatando l’ipotesi che esso fosse rappresentato dalle due macchine 
spooling. È stato inoltre analizzato ogni scenario e per ognuno è stata valutata la capacità 
produttiva massima e i possibili accorgimenti da adottare.  
Ai fini dell’elaborato, l’analisi svolta ha permesso di evidenziare la mancanza di colli di 
bottiglia e, quindi, la possibilità di poter raggiungere la capacità produttiva massima 
ottenendo un’elevata efficienza e un massimo ritorno dell’investimento. 
I vincoli rimanenti su cui porre l’attenzione sono quelli relativi alle strategie di mercato e 
quelli relativi a cattive politiche di fornitura. Il primo si potrebbe verificare a causa di 
un’inefficace azione da parte della funzione commerciale nella ricerca di nuovi clienti. 
Questo elaborato, per ogni scenario, ha evidenziato la domanda di metri quadrati 
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necessaria per saturare la capacità produttiva e perseguire l’obiettivo di ritorno degli 
investimenti. Il secondo vincolo è invece collegato alla definizione delle strategie di 
approvvigionamento per evitare situazioni di stock out generate da carenza di materie 
prime per indisponibilità del fornitore.  
Sono stati quindi analizzati i flussi di output massimi e le conseguenti esigenze di volume 
di materie prime. Nelle figure (Figura 18, Figura 19, Figura 20 e Figura 21) che seguono, 
sono sintetizzate le conseguenze dei vari scenari sulla capacità produttiva e sulla 
necessità conseguente di materie prime in termini di Kg, balle e carichi in ingresso sempre 
considerando la saturazione della massima capacità. È possibile evincere delle variazioni 
sostanziali dalla situazione AS IS. Sono linee di massima che possono contribuire, in un 
brainstorming, a guidare delle decisioni in fase di definizione della strategia da adottare. 
In particolare, con gli attuali fornitori e contratti, Texsus non è in grado di soddisfare i 
volumi richiesti. 
Concludendo, l’elaborato ha evidenziato la necessità di riprogettazione della rete di 
fornitura ed in particolare di studiare le relazioni esistenti con i fornitori piuttosto che 
accrescere quelle potenziali in vista del fabbisogno futuro di materie prime. È stato 
rilevato, infatti, che la variazione della capacità produttiva nello scenario evolutivo, 
soprattutto se accompagnata da una campagna commerciale mirata alla saturazione, 
rappresenta un vero e proprio cambiamento rispetto all’As Is attuale. Ciò rappresenta 
un’opportunità per il cambiamento e la necessità di effettuare delle variazioni di gestione 
della fornitura al fine di andare oltre alle potenziali debolezze nonché ai problemi della 
produzione legati ad una gestione scorretta degli approvvigionamenti. 
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Figura 18-Andamenti della capacità negli scenari 
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Figura 20-Andamenti numero Balle di Materia Prima Mensili 
 
 
Figura 21-Andamenti Numero di Carichi in Ingresso Mensili 
3.4 Conclusioni 
L’elaborato ha permesso di rilevare l’esigenza di migliorare la gestione degli 
approvvigionamenti. In particolare le analisi del venduto e della capacità produttiva 
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hanno evidenziato l’aumento del fabbisogno di fornitura e la necessità di un ampiamento 
del mercato servito. Per sfruttare l’opportunità di crescita, l’azienda non può più esporsi a 
rischi di stock out o rallentamenti di produzione e deve valutare se l’attuale parco 
fornitori può soddisfare queste nuove necessità. Il tacito accordo fino ad ora presente 
non è più accettabile. L’attuale parco fornitori è stato definito senza adeguare la relazione 
da instaurare in funzione al tipo di codice approvvigionato. Occorre quindi prendere atto 
delle relazioni esistenti oltre a definirne delle nuove in funzione del fabbisogno futuro e 
della tipologia del codice approvvigionato stabilendo delle corrette strategie di 
approvvigionamento.  
In fase di analisi è importante la valutazione della disponibilità di capacità produttiva dei 
fornitori e anche la loro propensione ad intraprendere, se la strategia lo richiedesse, dei 
rapporti collaborativi in vista di una crescita con la stessa azienda cliente. Texsus infatti 
può diventare, nel prossimo futuro, un cliente critico per i fornitori e far valere il suo 
potere contrattuale.  
Queste considerazioni, insieme ai risultati derivanti dalle analisi presenti nel capitolo, 
sono utilizzate per la prosecuzione del lavoro come input agli step successivi della 
metodologia di riprogettazione della rete di fornitura. 
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4. Analisi del Portafoglio Acquisti 
4.1 Premessa 
È opportuno ricordare che gli acquisti rivestono un ruolo cruciale in molte aziende perché 
possono influenzare profondamente la competitività e le prestazioni dell’impresa in 
quanto: 
 La qualità del prodotto venduto da un’azienda dipende dai materiali in esso 
inglobati; 
 Il livello di servizio offerto ai clienti di un’azienda è legato al livello di servizio 
garantito dai fornitori all’azienda stessa. Un ritardo della fornitura di una 
materia prima potrebbe causare ritardi nella fornitura di prodotto finito ai 
membri posizionati a valle nel supply network; 
 Talvolta accade che alcuni fornitori siano gli unici attori presenti sul mercato in 
grado di fornire risorse non ottenibili altrimenti; 
 L’azienda deve fare leva sulla competenza tecnica del fornitore per sviluppare 
competenze ad hoc costruiti in base alle sue esigenze. 
È altresì importante citare il processo di approvvigionamento e gestione dei fornitori: è un 
processo, dinamico e complesso, di cui gli acquisti sono il fine. Il processo di 
approvvigionamento e gestione dei fornitori comprende in particolare sei fasi: 
1. Definizione delle caratteristiche dei prodotti e dei servizi che l’azienda intende 
acquistare; 
2. Ricerca dei fornitori; 
3. Selezione dei fornitori e negoziazione; 
4. Emissione degli ordini ai fornitori selezionati; 
5. Monitoraggio e controllo degli ordini di acquisto; 
6. Post acquisto e valutazione dei fornitori. 
Le fasi del processo di approvvigionamento e gestione dei fornitori possono essere 
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classificate in due categorie: 
 Fasi strategiche: comprendono attività a maggiore valore aggiunto, e quindi 
strategiche, come la ricerca e selezione dei fornitori, la negoziazione dei termini 
di acquisto, la gestione delle relazioni con i fornitori, la razionalizzazione del 
parco fornitori, ecc.; 
 Fasi operative: sono attività routinarie, che comprendono, per esempio, 
l’emissione e il monitoraggio degli ordini, i solleciti, la fatturazione, il 
pagamento, le attività svolte dopo l’acquisto (per esempio la gestione dei 
reclami, e la valutazione dei fornitori. 
Alle prime fasi ci si riferisce solitamente con il termine supplier management o gestione 
dei fornitori oppure acquisti; alle seconde con purchasing o approvvigionamento. 
L’obiettivo che ci poniamo è collocarsi a monte del processo di approvvigionamento e 
gestione dei fornitori, ovvero nella prima fase, la quale comprende la definizione delle 
caratteristiche dei prodotti e dei servizi che l’azienda intende acquistare al fine di definire 
correttamente le classi di materia prima ad oggi approvvigionate e quindi gettare le basi 
per la determinazione delle modalità di gestione più adeguate. 
Per l’analisi del portafoglio acquisti il nostro studio si è focalizzato sulle materie prime che 
vanno a costituire il prodotto finito quali: 
 Pet White; 




All’interno delle suddette categorie di materia prima esistono più tipologie differenti tra 
loro per i dtex1.Ogni categoria sarà trattata come codice di prodotto finito su cui svolgere 
l’analisi del portafoglio acquisti.  
                                                     
1
  (Decitex (dtex) = peso in grammi di 10.000 metri di filo (multiplo del Tex)) 
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L’analisi è stata svolta prendendo a riferimento l’anno 2012 e l’anno 2013 fino al mese di 
maggio incluso. Se l’analisi svolta nel capitolo precedente è funzione delle vendite 
quest’ultima sarà il riflesso dei dati provenienti dalla produzione. L’obiettivo è quindi 
osservare come la crescita delle vendite si ripercuote sul consumo delle materie prime 
per prendere delle corrette modalità di gestione a fronte dell’importanza dei singoli 
codici. 
4.2 Gli strumenti 
Il contesto decisionale relativo al processo di approvvigionamento e selezione dei 
fornitori è alquanto articolato, in quanto le diverse fasi dello stesso assumono connotati 
diversi in termini di obiettivi, attività svolte e tecniche utilizzate, in relazione alla 
differente situazione e strategia di approvvigionamento, alla tipologia di codice 
approvvigionato e alla tipologia di rapporto cliente-fornitore in atto o da instaurare. 
Questi tre fattori sono di seguito delineati. 
4.2.1 Situazioni e Strategie di approvvigionamento 
Le situazioni di approvvigionamento possono essere di tipo: 
 New Task Situation: nel caso in cui un prodotto/servizio è del tutto nuovo, non 
esiste quindi alcuna esperienza precedente. In questo caso non si ha alcun 
fornitore conosciuto. e si presenta un elevato livello di incertezza dato dal fatto 
che si ha difficoltà a definire un parametro di valutazione dei potenziali 
fornitori. 
 Modified Rebuy: situazione in cui si presenta la necessità di acquistare un 
nuovo prodotto/servizio presso un fornitore noto piuttosto che acquistare un 
prodotto/servizio noto da un fornitore nuovo. 
 Straight Rebuy: le informazioni su prodotto e fornitore sono note. 
Le strategie di approvvigionamento più comunemente utilizzate sono quelle di seguito 
riportate: 
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 Single sourcing: il cliente ha un solo fornitore per un dato 
prodotto/componente, però questo fornitore non è un monopolista e potrebbe 
pertanto essere sostituito. Condizione indispensabile per utilizzare questo 
approccio è che il fornitore sia in grado di rispondere a tutti i requisiti 
prestazionali richiesti dal cliente. Questo approccio è spesso il risultato di scelte 
soggette a vincoli tecnologici che limitano il numero di imprese in grado di 
soddisfare le richieste del cliente. Notevoli benefici si possono ottenere sul 
versante qualità: collaborando con un unico fornitore, è probabile che la 
dispersione dei valori intorno ai valori di specifica sia minore rispetto al caso in 
cui i componenti provengano da più fornitori. Esistono però rischi legati al fatto 
che il cliente dipende totalmente dall’unico fornitore. 
 Sole sourcing: presenza di un unico fornitore con posizione di monopolista. Si 
tratta di un’unica azienda che è in grado di produrre un particolare 
prodotto/componente, il cliente si trova così a dipendere totalmente da un 
unico fornitore. Dal punto di vista contrattuale è probabile che il fornitore si 
trovi in una situazione di dominanza rispetto al cliente. 
 Dual sourcing: il cliente decide di affidarsi a due fornitori per ovviare al rischio 
di affidarsi ad un’unica fonte di approvvigionamento consentendo allo stesso di 
mantenere il controllo della relazione. Questa strategia si utilizza anche quando 
un fornitore solo non è in grado di produrre tutto il volume di materie 
prime/componenti richiesto. 
 Multi sourcing: gli acquisti vengono suddivisi tra più fornitori in modo tale da 
migliorare il potere di negoziazione dell’impresa. In questo modo il cliente 
riesce ad assicurarsi la continuità della fornitura poiché, se un fornitore non è in 
grado di effettuare la consegna, il cliente può rivolgersi a un altro fornitore. 
Questo approccio, però, è particolarmente costoso per le numerose relazioni 
che devono essere gestite e monitorate.  
Per affrontare in modo più completo il problema si deve considerare anche il punto di 
vista del fornitore. Combinando i due punti di vista, del fornitore e del cliente, si 
evidenziano quattro contesti fondamentali: 
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Single sourcing da un fornitore dedicato: il cliente acquista un codice da un solo 
fornitore che non ha altri clienti. In questo caso cliente e fornitore sono 
dipendenti l’uno dall’altro, la relazione è quindi di interdipendenza reciproca. Si 
tratta di un contesto in cui è possibile sviluppare delle forme di cooperazione. 
Single sourcing da un fornitore indipendente: il cliente acquista un codice da un solo 
fornitore che ha però anche altri clienti per quello stesso codice. Si parla di 
contesto di dipendenza del cliente in quanto, in termini di potere contrattuale, il 
fornitore è in una situazione favorevole perché ha molti clienti.  
Multi sourcing da fornitori dedicati: il cliente acquista un codice da più fornitori, per 
ognuno dei quali è l’unico cliente. Situazione simmetrica alla precedente, si parla 
di contesto di dipendenza del fornitore. 
Multi sourcing da fornitori indipendenti: il cliente acquista un codice da più fornitori, 
ognuno dei quali ha però anche altri clienti per quello stesso codice. In questa 
situazione il cliente e il fornitore sono tra loro indipendenti ed è quindi più difficile 
trovare forme di cooperazione tra i due. 
In linea generale è possibile sostenere che la tendenza più diffusa è quella di ridurre il 
numero dei fornitori per formare relazioni più strette con quelli rimanenti. La scelta della 
strategia di approvvigionamento più adeguata per ciascun componente richiede una 
valutazione dei vantaggi e degli svantaggi del single sourcing in contrapposizione a quelli 
del multi sourcing.  
4.2.2 Tipologia del codice approvvigionato 
È necessario che il supply chain manager abbia a disposizione strumenti che gli 
consentano di analizzare in modo strutturato i prodotti/servizi acquistati dall’impresa per 
scegliere per ciascuno di essi il tipo ideale di relazione da instaurare con i rispettivi 
fornitori. 
Analisi degli acquisti: analizzare e classificare i prodotti/servizi acquistati dall’impresa. Le 
dimensioni chiave per fare tale classificazione sono due: 
 Importanza strategica dell’acquisto: 
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o Fattori legati alle competenze richieste per l’acquisto ed all’eventuale 
incremento delle competenze tecnologiche interne apportate allo stesso. 
Quanto l’acquisto contribuisce in modo determinante al funzionamento e 
alle prestazioni del prodotto dell’azienda, quanto migliora al qualità del 
prodotto, quanto migliora le conoscenza dell’impresa, … 
o Fattori economici: il grado in cui l’acquisto contribuisce al valore aggiunto 
del prodotto, il valore d’impego, il fattore leva sul fornitore per 
l’economicità del mix di acquisti,… 
o Fattori di immagine del fornitore, quanto il componente consente 
all’azienda di differenziarsi dalla concorrenza, l’acquisto consente di 
migliorare l’immagine e rafforzare il brand del prodotto,… 
 Complessità di gestione della relazione: 
o Fattori legati alle caratteristiche del prodotto fornito: la novità del 
prodotto, il livello di complessità del componente, … 
o Fattori legati alle caratteristiche del mercato di approvvigionamento: 
concentrazione dell’offerta, livello del potere contrattuale del fornitore, 
livello delle competenze tecniche e commerciali del fornitore, … 
o Fattori legati alle caratteristiche ambientali: rischio legato a 
comportamenti opportunistici dei fornitori, problemi di incertezza della 
fornitura, costi logistici, … 
Combinando le suddette dimensioni chiave è possibile individuare quattro categorie di 
componenti di acquisto: 
 Acquisto non critico: 
Questa categoria comprende acquisti facilmente reperibili sul mercato e non 
strategici per l’azienda. Esistono molti fornitori in grado di soddisfare le 
richieste e le aspettative del cliente. A causa del limitato impatto economico 
non sarà conveniente ripetere frequentemente il processo di selezione. 
L’obiettivo è ridurre il numero di fornitori, standardizzare i componenti 
acquistati e semplificare il processo di acquisto in modo da contenere i costi 
amministrativi associati alla gestione della transazione.  
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 Acquisto leva: 
Si tratta di acquisti facilmente reperibili sul mercato, tuttavia importanti per 
l’azienda. Il set di potenziali fornitori dai quali approvvigionare è ampio, il 
processo di selezione da attuare è frequente e approfondito. Una strategia di 
approvvigionamento particolarmente adeguata a questo contesto è il dual 
sourcing. 
 Acquisto collo di bottiglia: 
Questa categoria comprende acquisti che non sono strategici per l’impresa, per 
i quali tuttavia esistono pochi fornitori con elevato potere contrattuale 
piuttosto che bassa capacità produttiva o distanti. In questo caso è importante 
cercare di stipulare contratti di lungo periodo piuttosto che cercare delle 
soluzioni alternative interne. 
 Acquisto strategico 
Si tratta dei componenti più critici per il prodotto realizzato dall’azienda cliente 
e per i quali il potere contrattuale dei fornitori è alto. Si riscontra una possibilità 
di scelta dei fornitori molto limitata, difficoltà di switch. L’obiettivo è stabilire 
strette relazioni con i fornitori puntando sul loro coinvolgimento nello sviluppo 
dei prodotti e cercando di considerarli come un’estensione naturale 
dell’impresa. È il contesto ideale per lo sviluppo di relazioni di partnership con i 
fornitori. 
Le quattro tipologie di acquisto, insieme alle relative usuali modalità di gestione, sono 
sintetizzate nella tabella di Figura 22. 
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IMPORTANZA STRATEGICA DEGLI ACQUISTI 
  



























à Codici Collo di Bottiglia 
 
Monopolio dell'offerta 
Contratti di lungo periodo 
Sviluppo di alternative interne 





Difficolta di switch 
Contratti di medio-lungo termine 













Codici Non Critici 
 
Molti fornitori 
Procedure standard di acquisto 
Codici Leva 
 
Molti fornitori potenziali  
Contratti di breve termine 
Figura 22-Matrice di Kraljich 
Un ulteriore strumento utilizzato per lo studio della tipologia dei codici approvvigionati è 
l’analisi di Pareto o Analisi ABC.  
Questa ci permette di andare ad evidenziare quali sono i codici che incidono 
maggiormente, per esempio, sul totale del fatturato, del venduto, del consumato. Nel 
nostro caso abbiamo utilizzato tale strumento per analizzare i codici di prodotto finito in 
relazione al totale dei metri quadrati venduti e i codici di materia prima in relazione al 
totale dei Kg consumati. 
Di seguito i passi da seguire per redigere un’analisi ABC sul consumato: 
a) Si elencano gli articoli in ordine decrescente di Kg consumati; 
b) Si calcolano i Kg consumati complessivi; 
c) Si determina il rapporto tra i Kg consumati di ogni articolo e i Kg complessivi;  
d) Si calcolano le somme cumulate dei valori di cui al punto b);  
e) Si confrontano i valori di cui al punto d) con i prefissati limiti delle classi ABC; i 
valori utilizzati come limiti per le 3 classi sono l’80% per la classe A, il 95% per la 
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classe B e il 100% per la classe C;  
f) Si calcola la percentuale che ogni articolo rappresenta rispetto al totale delle voci 
e quindi la loro somma cumulata;  
g) I dati trovati devono essere raccolti in una tabella a partire dalla quale si redige il 
grafico;  
h) Si confrontano i dati così calcolati e si verifica quali e quanti articoli rientrano in 
ciascuna classe (ABC).  
Applicando la metodologia suddetta si evidenziano le seguenti classi di venduto: 
 CLASSE A: vi rientrano tutti quelle materie prime che contribuiscono all’80% del 
consumato totale; 
 CLASSE B: vi rientrano tutte quei codici di materia prima che contribuiscono 
fino al 95% del consumato totale, ma non rientrano in A; 
 CLASSE C: vi rientrano tutti i rimanenti codici. 
4.2.3 Tipologia della relazione 
L’ultimo parametro che bisogna considerare per caratterizzare l’importanza e la 
complessità del contesto decisionale è la tipologia di relazione inter aziendale. La 
classificazione avviene secondo le categorie di fornitore descritte di seguito. È da tener 
presente che la tipologia del rapporto deve essere considerata in senso dinamico. 
Fornitore normale:  
I fornitori di tale categoria sono solitamente un numero elevato al cui selezione e 
rating avviene in relazione al prezzo. Le transazioni sono solitamente di breve 
termine e sono previste delle procedure di qualità. Generalmente sono previste 
scorte di sicurezza in quanto non è previsto il monitoraggio di affidabilità e 
flessibilità della fornitura. 
Fornitore integrato:  
Con tali fornitori vengono instaurati dei rapporti di lungo termine rivisti 
periodicamente cercando di invogliare lo stesso fornitore al miglioramento. I 
controlli di qualità sono assenti e il prezzo è variabile in base ai criteri stabiliti da 
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contratto. Si può parlare di integrazione operativa, nel caso in cui si ha 
coordinamento sulle attività logistiche di tipo operativo, piuttosto che 
integrazione a carattere tecnologico sulla progettazione sia dei componenti sia del 
prodotto realizzato dal cliente. 
Fornitore partner: 
Alto livello d’integrazione sia operativa che tecnologica tra cliente e fornitore per 
la cooperazione nello sviluppo prodotto. L’obiettivo è di avere strategie, 
investimenti, tecnologie comuni al fine di migliorare la risposta al mercato, la 
produttività di processo e la qualità di prodotto. 
4.3 Analisi del Consumato 
4.3.1 Premessa 
Di seguito sono riportate le analisi svolte utilizzando le curve ABC costruite applicando la 
metodologia descritta nel paragrafo precedente. L’obiettivo è stato quello di compiere 
un’analisi dei dati del consumo per mostrarne l’effettivo aumento in risposta e in linea 
all’aumento della produzione. A questa si è affiancata l’analisi delle categorie risultanti 
dall’analisi ABC per evidenziare le variazioni delle classi tra gli stessi periodi dei due anni 
presi a riferimento.  
4.3.2 Riferimenti 
Per la costruzione delle curve ABC sono stati presi a riferimento i dati relativi all’intero 
anno 2012 ed al periodo incluso tra gennaio e maggio 2013. Seguono le analisi relative 
all’anno 2012 e al periodo compreso tra gennaio e maggio degli anni 2012 e 2013. Per 
l’analisi sono state considerate le materie prime il cui consumo fosse stato maggiore ai 
500 Kg. 
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4.3.3 Analisi ABC del Consumato 
Analisi ABC del Consumato anno 2012  
 
Figura 23-Curva del Consumato dal 01/01/2012 al 31/12/2012 
Seguendo la metodologia è stata costruita la curva mostrata in Figura 23. Il consumo 
totale delle materie prime si è attestato intorno alle 8,6 ton per un numero di codici pari a 
quindici. Alla categoria A appartengono solamente due codici pari al 13% del totale. 
Questi vanno a formare il 74% del consumato totale e sono rappresentati da: 
 Pet White 6,7; 
 PetCopet 4,4. 
I codici che invece contribuiscono al raggiungimento del 95% del consumo totale sono 
quattro pari al 27% dei codici totali: 
 Pet Green 6,7; 
 Pet Blue 6,7; 
























% Codici di Materia Prima 
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 PP/PE 3,3. 
I restanti nove codici di materie prime, pari al 60% dei codici totali, appartengono alla 
categoria C: 
 Pet White 3,3; 
 PP/PE delta 3,3; 
 Pet White 10; 
 PP/PE 1,7; 
 PetCopet 6,7; 
 Pet Green 3,3; 
 Pet Green 10; 
 PP/PE 4,4; 
 PP 2,2. 
Analisi ABC del Consumato dal 01/01/2012 al 31/05/2012 
 
























% Codici di Materie Prime 
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L’analisi ABC del consumato è stata svolta solamente per il periodo dal 01/01/2012 al 
31/05/2012 al fine di poter evidenziare le differenze rispetto allo stesso periodo dell’anno 
successivo. La curva risultante è rappresentata in Figura 24.  
Il consumo totale alla fine del mese di maggio si attesta intorno alle 3,4 ton per un totale 
di dodici codici. Non ci sono molte variazioni rispetto all’analisi precedente se non per il 
numero dei codici e la ripartizione degli stessi tra le categorie B e C. La categoria A infatti 
è sempre costituita dagli stessi due codici che costituiscono il 17% dei codici totali per un 
consumato pari al 77%. La categoria B è costituita dai seguenti codici: 
 PET Green 6,7; 
 PET Blue 6,7; 
 PP/PE 3,3. 
I tre codici corrispondono al 25% dei codici totali e rappresentano il 18% del consumato. 
Infine la categoria C è costituita dai restanti sette codici ovvero il 58% dei codici totali e 
rappresentano il 5% del consumato. 
 PET White 3,3; 
 PP/PE 2,2; 
 PP/PE delta 3,3; 
 PP/PE 1,7; 
 PP/PE 4,4; 
 PET Green 3,3; 
 PP2,2. 
Analisi ABC del Consumato dal 01/01/2013 al 31/05/2013 
La curva costruita prendendo a riferimento i dati da gennaio a maggio 2013 è 
rappresentata in Figura 25. I codici di materia prima che rientrano nell’analisi sono 
ventidue per un consumo totale di circa 4 ton. 
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Figura 25-Curva ABC del Consumato dal 01/01/2013 al 31/05/2013 
Nella categoria A si ritrovano gli stessi due codici dell’anno precedente ovvero:  
 Pet White 6,7; 
 PetCopet 4,4. 
Questi due codici costituiscono il 9% dei codici totali ma da soli costituiscono il 76% del 
consumato totale. 
Anche la categoria B è circa costante, se non per l’ingresso significativo del prodotto 
PP/PE delta 3,3 a dimostrazione del crescente utilizzo dei prodotto bicomponenti rispetto 
all’anno precedente. 
 Pet Green 6,7; 
 Pet Blue 6,7; 
 PP/PE 2,2; 
 PP/PE delta 3,3; 
























% Codici Materia Prima 
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Questi codici costituiscono il 23% dei codici e il 16% del consumato. 
Infine la categoria C è costituita dai restanti 14 codici pari al 68% del totale. Possiamo 
evidenziare l’ingresso di nuovi codici di materie prime, in particolare del Pet 6,7 Violet e 
dei bicomponenti, non solo PP/PE ma anche PET/PE e PET/PP il cui consumo è in 
aumento. 
 Pet White 3,3; 
 Pet White 10; 
 PetCopet 6,7; 
 PP/PE 1,7; 
 Pet 3,3 Green; 
 Pet 10 Green; 
 PetCopet 2,2; 
 PET/PP 2,2; 
 PET/PP 6,7; 
 Pet/PE 2,2; 
 Pet White 13; 
 Pet 6,7 Violet; 
 Pet 13 Green; 
 VISCOSA 
4.3.4 Conclusioni 
Grazie alle analisi di comparazione svolte, è stato evidenziato un rilevante aumento delle 
materie prime consumate ipotizzato già nel capitolo precedente in linea con l’aumento 
della produzione. Non sono stati rilevati degli evidenti cambiamenti nella classe A delle 
materie prime, dato che quest’ultima è stabilmente occupata dai codici di Pet White 6,7 e 
PetCopet 4,4. Al contrario, scendendo nel dettaglio, è stato osservato l’ingresso del nuovo 
codice Pet Colorato Viola e l’aumento del consumo di alcuni codici dei bicomponenti. Tale 
ingresso e aumento di importanza per i rispettivi codici, ha ripercussioni sulla definizione 
delle strategie di approvvigionamento da adottare. Quest’ultima è definita nel capitolo 
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successivo. 
4.4 Matrice metri quadrati venduti/Kg consumati Maggio 
2013 
4.4.1 Premessa 
Svolta l’analisi del venduto nel capitolo precedente e l’analisi del consumato nel 
precedente paragrafo, l’obiettivo è stato quello di andare ad evidenziare come le varie 
classi del venduto assorbono le classi delle materie prime consumate.  
Quest’analisi, infatti, vuole andare a mostrare da quali codici di materie prime sono 
composti i codici maggiormente venduti per poter definire in fase successiva la criticità o 
meno delle stesse. Inoltre, è uno strumento di aiuto al fine di porre le basi per la 
definizione delle possibili strategie e modalità di approvvigionamento da poter attuare in 
fase successiva. 
4.4.2 Riferimenti  
L’analisi è stata svolta solo per l’anno 2013 fino al mese di Maggio e concluso. Sono stati 
presi a riferimento i dati inseriti per le analisi precedenti: Analisi ABC del Consumato dal 
01/01/2013 al 31/05/2013 e Analisi ABC del Venduto dal 01/01/2013 al 31/05/2013. 
Per consentire il collegamento tra i codici del venduto e i codici del consumato abbiamo 
utilizzato la Distinta base presente nel software aziendale prendendo a riferimento la 
Distinta Base per Listino. Quest’ultima è la distinta utilizzata per la definizione delle 
quantità da ordinare in fase di acquisto delle materie prime, e non tiene conto di un 
eventuale utilizzo di materiale rigenerato internamente (FRAB).  
Distinta base 
Ogni prodotto finito è costituito da una certa percentuale di materia prima.  
Es. per il prodotto finito AB50E168BT è necessario il 49% di Pet White 6,7, il 30% di 
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PetCopet 4,4 e il 21% di Pet Green 6,7.  
In relazione ai metri quadrati di prodotto finito venduti è possibile ricavare la quantità di 
materia prima necessaria tenendo conto della grammatura e della resa delle macchine 
grazie alla seguente formula: 
                                           
         
 
Il risultato è espresso in Kg di codice di materia prima necessaria. 
Es. Per 15.540.634 metri quadrati venduti fino a maggio di AB50E168BT con grammatura 
pari a 50g/m2, resa di 85%, sono necessari 447.936 Kg di Pet White 6,7, 274.246 Kg di 
PetCopet 4,4 e 191.973 Kg di Pet Green. 
4.4.3 Matrici 












 A 62,0% 13,3% 4,3% 79,6% 
100% B 11,1% 2,7% 1,2% 15,0% 
C 4,4% 0,4% 0,6% 5,4% 
  





Tabella 1-Matrice Venduto/Consumato 
Dalla Matrice Venduto/Consumato ottenuta si può evidenziare quali classi di Consumato 
vanno ad incidere sulle classi del Venduto per avere un’iniziale indicazione in merito alla 
criticità dei codici approvvigionati e poter realizzare delle politiche di gestione degli 
approvvigionamenti idonee. 
In particolare per le classi che si posizionano lungo la diagonale, il peso sul Consumo delle 
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materie prime è equiparabile al peso del Venduto dei prodotti finiti. Per una Classe AA 
naturalmente occorrerà prestare molta più attenzione rispetto alla classe CC. Posizionarsi 
sopra la diagonale equivale a dare un elevato peso in termini di venduto a delle materie 
prime che invece sono di classe bassa. Quest’ultime diventano critiche per la gestione in 
quanto, in mancanza di esse il rischio è di offrire un basso livello di servizio al cliente. 
Viceversa posizionarsi al di sotto della diagonale, significa che il peso dato al consumato è 
maggiore rispetto a quello che in realtà è il venduto.  
Per compiere un’ulteriore analisi utilizzando i dati già contenuti nella tabella costruita in 
precedenza, è stato attuato un affinamento dividendo ogni classe del venduto in materia 
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Pet 6,7 B 
PP/PE 2,2 
PP/PE 3,3 dlt 
 
PP/PE 1,7 
Pet 10-3,3 W 
Pet 10-3,3 G 
PetCopet 6,7 
B 





Pet 6,7 B 
PP/PE 3,3 dlt  
PP/PE 1,7 
PP/PE 6,7 dlt 
Pet 3,3 W 
C 






PP/PE 2,2  
Pet 10-3,3 W 
Pet 10-3,3 G 
Pet/PP 6,7 
PetCopet 6,7 
Pet 6,7 V 
  
48,4% 29,2% 8,1% 8,4% 2,2% 3,8% 
  
  





Tabella 2-Affinamento Matrice Venduto/Consumato 
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Ogni codice di materia prima è stato considerato critico (Cr in tabella) nel caso in cui, 
attualmente, fosse presente un unico fornitore per tale codice oppure fossero presenti 
più fornitori ma solo extra Europa e non critico in caso contrario (OK in tabella).  
Questa distinzione è comunque un’approssimazione in quanto, se ad esempio la 
decisione di avere un unico fornitore fosse in linea con la strategia, la criticità 
decadrebbe. La tabella vuole essere quindi uno spunto di riflessione e di pianificazione 
per aiutarci a definire le strategie di approvvigionamento per i vari codici, ed in 
particolare di promemoria per i codici che presentano la suddetta criticità. 
4.4.4 Conclusioni 
Dalle matrici costruite è stato possibile evincere come le varie classi del venduto sono 
costituite. Di particolare importanza è la presenza di prodotti finiti di classe A e di classe B 
che usufruiscono di materie prime di classe C, alcune delle quali sono state in prima 
approssimazione considerate critiche. Quest’ulteriore analisi è stata effettuata per evitare 
di compiere errori di valutazione in merito all’importanza strategica dell’acquisto. Per 
esempio, codici come il Pet 10-3,3 W, Pet 10-3,3 G, PetCopet 6,7 di classe C del consumo 
sono stati valutati come critici in funzione all’importanza del codice di prodotto finito che 
vanno a costituire.  
Le considerazioni svolte saranno utilizzate in fase successiva per la definizione della 
matrice di Kraljich. 
4.5 Matrice importanza strategica/complessità di gestione 
4.5.1 Premessa 
L’obiettivo che ci poniamo è quello di utilizzare la matrice Importanza 
Strategica/Complessità di Gestione posizionando attentamente i codici attualmente 
approvvigionati nella casella di competenza. La Matrice ottenuta in questo paragrafo è 
quindi strumento di sintesi della situazione As Is di fornitura aziendale e punto di partenza 
per la definizione della strategia da attuare.  
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Per la costruzione sono state utilizzate come linee guida le analisi svolte sul venduto 
citate in precedenza, la matrice incrociata metri quadrati venduti/Kg di materie prime 
consumati, le indicazioni del commerciale in merito allo sviluppo futuro di alcuni prodotti 
oltre che informazioni riguardanti la situazione della gestione della fornitura dei codici 
approvvigionati. Per quest’ultima sono stati valutati i fattori quali: la concentrazione del 
mercato, la dimensione del fornitore, il potere contrattuale sull’azienda cliente e il 
posizionamento dell’offerta.  
Di seguito sono mostrate le varie categorie di materia prima e le considerazioni 
riguardanti la strategia di approvvigionamento per ognuna di esse. 
4.5.2 Le Tipologie di Acquisti 
Codici Non Critici 
 Bico PP/PE 
 Bico PET/PP 
 Bico PET/PE 
Osservazione: Per questi codici non sono specificati le diverse tipologie di dtex per il fatto 
che tutti fanno parte di questa categoria.  
Attualmente i materiali bicomponenti non sono codici considerati critici sia per la loro 
bassa importanza strategica sia per la bassa complessità di gestione. Ciò deriva dal fatto 
che il consumo di questa categoria di codici è limitato in termini di volumi e gli stessi 
vanno a far parte di un numero ristretto di codici di prodotto finito. Sebbene infatti il 
grado con cui questi codici contribuiscano a dare valore aggiunto al prodotto sia elevato, 
la redditività dei prodotti di appartenenza non è alta a causa dei non rilevanti volumi di 
vendita rispetto agli altri prodotti.  
C’è però da porre l’accento sulla distinzione che sussiste tra i codici Bico PP/PE e gli altri 
codici Bico. I primi, infatti, sono al confine tra le due caselle di differente importanza in 
quanto anche tuttora vanno a costituire codici di prodotto finito di classe A piuttosto che 
di classe B, strategici per l’azienda sebbene in numero limitato. In totale tali materie 
        82   
 
prime sono contenute in 10 codici tra le tre categorie di codici (4 in classe A, 3 in classe B 
e i restanti 3 in classe C).  
Dalle analisi e osservazioni svolte dal commerciale, esterno ed interno all’azienda, risulta 
che tali codici di materie prime vanno a far parte di prodotti finiti che in futuro saranno 
interessati a una forte crescita delle proprie vendite. In vista di un valore di impiego 
sempre più elevato, deriva che in generale per i bicomponenti si potrà verificare un 
cambiamento delle posizioni attuali all’interno della matrice.  
L’offerta non è concentrata, sono presenti fornitori alternativi e tra di essi esistono alcuni 
già qualificati da Texsus e altri in processo di qualifica. Le materie prime approvvigionate 
offrono lo stesso valore aggiunto al prodotto, contenendo un livello di complessità 
costante anche se offerto da fornitori diversi. Il livello di qualità è, infatti, considerato 
alternativo: i codici sottoposti a qualifica stanno rispondendo correttamente agli step di 
qualità. I fornitori, di elevate dimensioni, sono soprattutto concentrati nel mercato estero 
e vi corrisponde un elevato potere contrattuale. Fino ad oggi non sono state attestate 
però queste caratteristiche a causa di rapporti finora spot con un unico fornitore.  
Codici Leva 
 Pet White 3,3-6,7-10 
Tale codice è contenuto nell’86% dei prodotti finiti attualmente venduti e il consumo di 
costituisce il 50% del consumo totale delle materie prime. Il 95% del consumo di Pet 
White è rappresentato dal Pet White 6,7 dtex. Inoltre i codici di prodotto finito in cui 
quest’ultimo è contenuto sono 55 pari al 86% del totale.  
Da quanto si evince da queste osservazioni, frutto del lavoro fin ora svolto, l’importanza 
riposta in questo codice è elevata per l’azienda. Infatti sono necessarie grandi quantità di 
fibra e in continuità per evitare degli stock out di produzione. La redditività dei prodotti di 
appartenenza è elevata grazie anche agli alti volumi di produzione che sono tuttora 
venduti. I codici di Pet White possono essere sfruttati anche come fattore leva sul 
fornitore per l’economicità del mix di acquisti, in quanto già due dei tre fornitori 
qualificati producono sia Pet White che pet colorati. Di questi ultimi parleremo nei 
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seguenti paragrafi.  
I fornitori qualificati e in via di qualifica non sono in numero ristretto ed in generale il 
mercato di Pet White è esteso, non concentrato. Il codice di materia prima, seppur 
approvvigionato da fonti diverse non presenta differenti prestazioni. Attualmente si 
stanno sviluppando delle nuove tipologie di fibre cave che permetterebbero un risparmio 
di fibra durante il processo di produzione. Questa rappresenta un aumento di complessità 
nel prodotto approvvigionato nonché un incremento delle competenze aziendali offerto 
solamente da alcuni fornitori e quindi da valutare in fase di valutazione degli stessi. 
Codici Strategici 
I codici ritenuti strategici sono: 
 Pet 6,7 Blue; 
 Pet 3,3-6,7-10 Green; 
 PetCopet 6,7-4,4; 
Pet Colorati 
I colorati sono ritenuti codici strategici perché l’acquisto contribuisce in modo 
determinante alla qualità del prodotto realizzato dall’azienda. Il prodotto colorato Texsus, 
infatti, si identifica nel colore approvvigionato dal fornitore e quindi è elevato il grado con 
cui l’acquisto contribuisce al valore aggiunto del prodotto. Da ciò deriva che le condizioni 
di switch sono molto limitate. Infatti il mercato, sebbene non concentrato, non offre 
finora alternative competitive rispetto a quelle approvvigionate. Lo stesso potere 
contrattuale del fornitore è elevato così come il rischio di comportamenti opportunistici 
da parte di quest’ultimo e rischi di stock out se si dimostrasse non disponibile a soddisfare 
le richieste sempre crescenti. 
PetCopet 
I codici di PetCopet sono considerati strategici in quanto molto importanti per i prodotti 
finali Texsus. Sono contenuti in 53 codici di prodotto finito pari al 83% del totale mentre il 
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loro fabbisogno non prevede delle flessioni bensì un continuo aumento, soprattutto in 
vista dell’incremento della capacità produttiva. Questa crescente necessità di materia 
prima si scontra però con un mercato che presenta un’elevata concentrazione 
dell’offerta. I fornitori sono pochi, situati principalmente in Asia. Essi possiedono grandi 
capacità produttive a servizio di un mercato mondiale. Il loro potere contrattuale è 
elevato nei confronti dell’azienda Texsus che non ricopre un ruolo privilegiato sebbene la 
richiesta di materiali PetCopet non sia marginale. L’azienda, quindi, mostra delle difficoltà 
ad instaurare dei rapporti di collaborazione oltre a subire comportamenti opportunistici 
legati alla carenza di altri fornitori. 
Codici Collo di Bottiglia 
 PetCopet 2,2; 
 Pet 13 Green; 
 Pet 6,7 Violet. 
I codici suddetti sono rispettivamente facenti parte delle famiglie di codici PetCopet e Pet 
colorati e per questo le condizioni di approvvigionamento e la complessità di gestione ad 
essi collegata è la stessa di quella illustrata affrontando i codici ritenuti Strategici. Al 
contrario di questi ultimi, però, l’importanza strategica è attualmente minore a causa di 
un continuo processo di sostituzione all’interno dei prodotti per alcuni codici (PetCopet e 
Pet Green) piuttosto che una produzione ancora in via sperimentale per l’altro (Pet Violet) 
che è contenuto solamente in due prodotti finiti attualmente in commercio. 
4.5.3 Conclusioni 
La costruzione della matrice degli acquisti ha reso possibile la distinzione dei codici delle 
materie prime che era assente in azienda. A questo si aggiunge la possibilità di avere 
un’immagine chiara e aggiornata del portafoglio acquisti.  
Per ogni categoria è infatti definita la strategia di approvvigionamento più indicata 
nonché il profilo ideale a cui tendere. In seguito, il profilo ideale, messo a confronto con la 
situazione attuale e le relazioni esistenti, ci permetterà di evidenziare la presenza di 
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eventuali gap su cui agire per ottenere il miglioramento desiderato. 
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Tabella 3-Matrice di Kraljich 
4.6 Conclusioni 
Precedentemente allo studio svolto, in azienda le forniture erano gestite senza 
considerare le categorie di acquisti di appartenenza. Ciò ne determinava un carico 
continuo di lavoro sia per l’ufficio acquisti, per la gestione degli ordini e dei fornitori, che 
per il laboratorio a causa dei continui processi di qualifica della fibra.  
La matrice degli acquisti, l’analisi del venduto e la matrice incrociata sono gli strumenti di 
analisi che hanno permesso la definizione del profilo ideale a cui tendere. I suddetti 
strumenti saranno utilizzati non solo per la definizione ma anche come supporto al 
monitoraggio della correttezza della strategia attuata. 
Nel capitolo successivo, preso atto delle categorie e quindi del profilo ideale cui tendere, 
l’elaborato andrà a definire gli interventi di miglioramento in funzione della relazione 
esistente con il fornitore. Tutto ciò ha come scopo di far in modo che Texsus possa 
sfruttare al meglio il periodo di crescita che sta vivendo senza esser frenata da una 
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definizione errata della strategia di approvvigionamento.  
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5. Interventi Migliorativi 
5.1 Premessa 
Nel capitolo precedente è stato compiuto lo studio di ogni categoria di codice ed 
effettuata la scelta del posizionamento all’interno della matrice di Kraljich in funzione 
dell’ importanza strategica e della complessità di gestione della fornitura. Ciò ha portato 
ad evidenziare la corretta strategia di approvvigionamento, nonché i profili di 
approvvigionamento ideali cui tendere, per ogni tipologia di codice. 
Per compiere un’analisi più approfondita delle relazioni con i fornitori esistenti e per 
stabilire gli interventi di miglioramento da attuare, è stata utilizzata in questo capitolo la 
matrice delle relazioni.  
Comparando l’analisi degli acquisti e quella delle relazioni esistenti con i fornitori, sono 
stati individuati i piani di azione che permettono di migliorare piuttosto che guidare la 
gestione delle forniture. Con ciò è stato possibile, infatti, evidenziare la presenza di 
discordanze che si sono verificate a causa dell’attuazione di strategie senza tener conto 
della tipologia del codice e delle caratteristiche del mercato. 
5.2 Strumenti: Analisi delle relazioni esistenti con i 
fornitori 
Un aspetto molto importante nella gestione della rete di fornitura è la scelta del tipo di 
relazione da sviluppare con ciascun fornitore. Tale scelta deve tener conto di due 
dimensioni: 
1. Attrattività relativa del fornitore: misura i fattori che portano il cliente a 
scegliere uno specifico fornitore: 
o Fattori finanziari: dimensione e esperienza del fornitore, disponibilità 
attuale e futura di capacità produttiva, …; 
o Fattori di prestazione: velocità e puntualità di consegna, qualità, prezzo, 
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flessibilità, …; 
o Fattori tecnologici: competenze attuali e future, capacità di progettare, 
…; 
o Fattori organizzativi: compatibilità strategica, fiducia nella relazione, …; 
2. Forza della relazione: misura i fattori che caratterizzano il legame attuale tra 
cliente e fornitore: 
o Fattori economici: importanza del cliente per il fornitore, importanza 
del fornitore per il cliente, …; 
o Cooperazione: nella progettazione, nella ricerca e sviluppo, nei processi 
logistico-produttivi, …; 
o Distanza: culturale, tecnologica, geografica, … . 
Combinando le due dimensioni suddette, si possono evidenziare nove possibili contesti 
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 Celle 1-2-4: il fornitore attuale è attrattivo, ma l’impresa non ha costruito con 
esso una relazione forte. È opportuno rafforzare la relazione per renderlo 
fedele, soprattutto se l’acquisto è strategico. 
 Celle 7-8-9: in questo caso esistono due strategie possibili: migliorare 
l’attrattività del fornitore oppure cambiare fornitore. La spinta a lavorare con il 
fornitore esistente cresce con la forza della relazione. Se l’attrattività e la forza 
della relazione sono basse, può essere preferibile cambiare il fornitore 
piuttosto che investire per migliorare poiché tale strategia richiederebbe molte 
risorse e tempo per essere implementata. Ciò invece non è preferibile nel caso 
in cui l’acquisto è strategico o collo di bottiglia in quanto è utile usare le risorse 
per migliorare, piuttosto che formare una nuova relazione. 
 Celle 3-5-6: l’obiettivo è ridurre le risorse investite nella relazione nel caso di 
acquisti non critici e acquisti leva. Il rischio è, infatti, sovradimensionare le 
risorse per questi tipi di relazioni. 
5.3 Le strategie di approvvigionamento: Interventi 
Migliorativi 
Alla luce dei risultati dell’analisi degli acquisti e la matrice delle relazioni sono stati 
individuati i profili di approvvigionamento ideali cui tendere per ogni tipologia di codice, 
nonché gli interventi da attuare per raggiungerli. Questi ultimi sono di seguito illustrati 
per ogni categoria di codice. 
5.3.1 Codici non critici 
I codici che sono stati considerati non critici sono i codici relativi ai BiCo con una 
differenza tra i codici Bico PP/PE e gli altri. Per i codici non critici è opportuno disporre di 
procedure standard di acquisto per aumentare l’efficienza della gestione amministrativa. 
Questa strategia è attuata da Texsus. L’azienda infatti dispone di più fornitori qualificati 
ma ordina principalmente sempre da un fornitore danese che possiede un lead time di 
approvvigionamento minore rispetto agli altri che sono asiatici.  
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Ciò che potrebbe rendere ancor più efficiente l’acquisto è la definizione di accordi con il 
proprio fornitore per un riassortimento automatico “vuoto per pieno”. È invece 
inesistente una relazione solida con il fornitore. Si parla infatti di relazione solida quando 
si costruisce una situazione di approvvigionamento con un fornitore integrato o partner. Il 
fornitore è invece considerato normale e a questo è legata la presenza di controlli elevati 
di qualità, necessità di prevedere scorte perché le transazioni sono legate solo ai singoli 
ordini. La strategia di single sourcing quindi non è finalizzata alla costruzione di un 
rapporto di lungo periodo con il fornitore e non porta vantaggi legati alla riduzione del 
carico di lavoro dell'ufficio acquisti sebbene ci siano le basi per un’integrazione.  
L’attuale fornitore da un lato è specializzato solo sui bicomponenti e quindi non può 
essere sfruttato per una fornitura mista; dall’altro presenta un’elevata capacità 
produttiva tale da poter rispondere alle esigenze future di Texsus. Dunque anche se 
l’azienda non è un cliente critico, potrebbe diventarlo in vista dell’ampliamento della 
propria capacità produttiva.  
Si ritiene che, dati gli aumenti delle vendite dei prodotti contenenti Bico PP/PE previsti 
dalle indagini commerciali interne ed esterne all’azienda, sia importante stringere degli 
accordi di lungo periodo anche se, al momento ci troviamo in una situazione di non 
criticità. In questa prospettiva, infatti, occorre evitare effetti di dipendenza da un unico 
fornitore piuttosto che il mancato soddisfacimento dei requisiti di volume derivante dalle 
crescenti quantità di materia prima che saranno necessarie all’azienda. È da sottolineare 
anche l’eventuale effetto leva che si potrebbe verificare nel caso in cui la crescita fosse 
elevata: ciò causerebbe un aumento del potere contrattuale dell’azienda sui potenziali 
fornitori nonché la riduzioni dei costi di acquisto.  
La strategia di approvvigionamento da attuare per il tipo di codice, sia in funzione 
dell’importanza futura dello stesso, che in relazione alla conformazione del mercato dei 
fornitori, è il dual sourcing. Dalle analisi svolte sugli scenari futuri, è infatti importante 
stringere, almeno con alcuni fornitori, degli accordi di lungo periodo per gettare le basi in 
vista della costruzione di rapporti di collaborazione con gli stessi. 
La situazione di approvvigionamento è di tipo modified rebuy; il codice approvvigionato 
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infatti è noto ma occorre definire la relazione con fornitori nuovi. Questo non accade per 
quanto riguarda il fornitore noto. In quest’ultimo caso, infatti, la situazione di 
approvvigionamento è di tipo straight rebuy. Anche se questo comporta un’incertezza 
minore è stata evidenziata l’esigenza di compiere una verifica sulla relazione esistente. Il 
rischio da evitare è infatti quello di continuare a mantenere rapporti con fornitori storici, 
la cui relazione di fornitura non è mai stata messa in discussione e che non sono ottimali 
per l’azienda. È importante quindi in tale sede valutare i vari fattori di attrattività del 
fornitore per definire il tipo di relazione da sviluppare con lo stesso anche nel caso del 
fornitore noto.  
Un fattore trainante sia in fase di ricerca che in fase di selezione dovrà essere la volontà 
del fornitore ad instaurare rapporti di collaborazione con l’azienda. Questo rappresenta il 
punto di partenza per accrescere il rapporto di fiducia con il proprio fornitore al fine di 
assicurarsi un migliore servizio in termini di affidabilità e tempestività delle consegne, 
data l’indispensabilità della materia prima. 
Concludendo, il processo di qualifica deve andare avanti per definire un parco di fornitori 
ampio da cui approvvigionare e l’ampio valore dei codici in futuro giustifica un processo di 
selezione e rating frequente e approfondito. Tuttavia, in vista dell’aumento 
dell’importanza strategica di tali codici, è importante anche porre le basi per stabilire con 
almeno due dei fornitori, contratti di lungo termine in vista di rapporti collaborativi con gli 
stessi. Sono presenti fornitori situati in Danimarca, Taiwan, Korea e Indonesia. Tra i 
potenziali fornitori rientra anche il fornitore principale attuale. Riteniamo che anche 
questa relazione debba essere sottoposta ad analisi da parte dell’azienda per valutarne 
l’eventuale rafforzamento o l’abbandono. 
5.3.2 Codici Leva 
In questo momento, il Pet white è approvvigionato da tre fornitori europei mentre 
altrettanti, extra-Europa, sono sottoposti al processo di qualifica. Nonostante l’elevato 
volume di approvvigionamento e l’importanza che l’azienda ricopre per i propri fornitori, 
si risente dell’assenza di contratti atti a favorire la costituzione di rapporti saldi e duraturi 
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con i fornitori attuali.  
Sebbene il codice sia di tipo leva e il numero dei fornitori potenziali sia elevato, la 
strategia di approvvigionamento da costruire è un dual sourcing che preveda dei rapporti 
collaborativi con due dei tre fornitori già qualificati, situati uno in Romania e l’altro in 
Repubblica Ceca, con i quali Texsus approvvigiona grandi quantitativi di fibra (sono 
entrambi fornitori di classe A). Entrambi realizzano anche prodotti Pet colorati che 
permetterebbero l’utilizzo del Pet White come un incentivo ad avere una maggiore 
economicità del mix di acquisti. L’obiettivo di stringere con entrambi i fornitori degli 
accordi di lungo periodo tuttora inesistenti, è incoraggiato anche dalla presenza di 
possibili attività di coengineering. I fornitori hanno la possibilità di realizzare dei prodotti 
ad hoc per Texsus piuttosto che all’avanguardia grazie alla presenza di laboratori interni 
con un elevato potenziale di Ricerca e Sviluppo. Concludendo, l’obiettivo derivante 
dall’elevata attrattività di tali fornitori è di rafforzare la relazione esistente aumentando il 
volume di acquisto di Pet White e di conseguenza l’interesse del fornitore per l’azienda 
cliente. 
Sebbene occorra costruire un dual sourcing con i fornitori suddetti in funzione 
dell’economicità del mix di acquisti, il processo di qualifica dei fornitori di Pet White non 
deve fermarsi. Un fattore rilevante è rappresentato dall’effetto leva dell’acquisto. In vista 
dell’incremento della capacità produttiva, i volumi necessari di tale codice saranno elevati 
e dovrà essere sfruttata la possibilità di mettere in competizione i fornitori qualificati in 
base al prezzo. I fornitori interessati al processo di qualifica sono situati in Indonesia, 
Korea, Taiwan e Germania. La zona di interesse è situata soprattutto in Asia in vista del 
trasferimento della linea produttiva nei pressi di tali fornitori per diminuire il lead time di 
fornitura e costruire un nuovo mercato di clienti nel continente asiatico. 
Il rischio che comunque è importante evitare è la dipendenza da un unico fornitore e il 
rischio di stock out per l’inadeguatezza della capacità produttiva, del singolo o 
dell’insieme di fornitori designati.  
La selezione deve considerare, oltre che i parametri di qualità della fibra, anche i fattori 
quali la capacità produttiva del fornitore, la sua dimensione nonché la possibilità di far 
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valere il proprio potere contrattuale sullo stesso. Valutando questi due ultimi fattori, 
infatti, Texsus potrà sfruttare davvero l’effetto leva. I fornitori, infatti, si metteranno in 
competizione per assegnarsi la commessa poiché l’azienda rappresenta un cliente critico. 
5.3.3 Codici Strategici 
PetCopet  
Il PetCopet è approvvigionato da un unico fornitore situato in Korea per cui Texsus non è 
cliente critico pur approvvigionando grandi quantitativi di fibra. La dipendenza dal 
fornitore è elevata come elevati sono i rischi in caso di inadempienza o inaffidabilità del 
fornitore: già in passato si sono verificate delle situazioni di inaccettabilità della fibra in 
ingresso che avrebbero potuto causare degli stock out di produzione.  
La qualità del prodotto finale è molto influenzata dalla qualità delle materie prime 
approvvigionate ed è per questo che quest’ultima viene monitorata costantemente, 
soprattutto per il PetCopet che è inserito in 53 codici pari al 83% dei codici totali. La 
locazione oltre oceano del fornitore provoca un lead time elevato di otto settimane che 
limita la tempestività di intervento del fornitore nel caso di lotto approvvigionato non 
conforme. Anche per questo, Texsus si cautela con un’elevata scorta di sicurezza per il 
codice in questione. I rischi di stock out aumentano anche in vista di una maggior richiesta 
di materia prima a seguito dell’incremento della capacità produttiva prevista.  
Per ovviare a questi problemi è opportuno che Texsus spinga il processo di qualifica dei 
fornitori. Anche se il set dei fornitori potenziali è ristretto e vi sia alta concentrazione del 
mercato. Vi è una situazione di vantaggio perché il codice non è sviluppato ad hoc per 
Texsus e quindi la situazione di approvvigionamento è di media complessità poiché il 
fornitore con cui instaurare la relazione è nuovo ma il prodotto e le sue caratteristiche 
sono note.  
Il processo di qualifica coinvolgerà altri tre fornitori asiatici situati in Cina, Taiwan e Korea. 
L’obiettivo da perseguire, una volta superati gli step della qualità dei materiali, è quello di 
indagare sulla propensione ad istaurare delle relazioni di vera e propria partnership in 
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modo da escludere per tempo uno specifico fornitore che rischia di diventare inaffidabile 
a produzione avviata come, di fatto, si sta rivelando il fornitore attuale. Fattori da rilevare 
sono in particolare le potenzialità di crescita del fornitore, valutabili indagando su fattori 
come le dimensioni, il numero dei clienti, la criticità stessa di Texsus nel parco dei clienti, 
il mix di materiali che sono prodotti, le capacità di ricerca e sviluppo di nuovi prodotti, la 
cooperazione tra fornitore e cliente nonché la disponibilità attuale e futura della capacità 
produttiva. Tutti questi parametri sono valutati anche in vista di uno spostamento della 
linea produttiva nei pressi dei suddetti fornitori. 
Texsus deve far valere la sua importanza come cliente ai potenziali fornitori e monitorare 
le prestazioni effettive di fornitura per poi poter valutare l’attrattività del fornitore e 
stabilire, in futuro, delle relazioni forti con i fornitori selezionati. Dati gli elevati 
quantitativi di fibra necessari, la strategia ottimale è realizzare un dual sourcing 
costruendo rapporti di partnership fondati su affidabilità e adeguatezza, da revisionare in 
continuo per evitare misure cautelative. 
Pet colorati 
Texsus approvvigiona i Pet colorati unicamente da un unico fornitore situato in Romania. 
Anche se il mercato offre delle alternative sui colorati, la difficoltà di switch è elevata in 
quanto il valore apportato dai codici di materia prima al prodotto finito è rilevante. 
Tuttora il colore del prodotto finale si identifica con il colore del codice approvvigionato. 
Ad oggi Texsus rientra tra i primi cinque clienti per il fornitore Rumeno e quest’ultimo è 
invece il primo fornitore per Texsus, in quanto dallo stesso approvvigiona non solo Pet 
colorati ma anche Pet White. 
Deve essere attuato un processo di ricerca di fornitori alternativi per instaurare dei 
rapporti collaborativi e di lungo periodo ad oggi non possibili con il fornitore attuale. 
Questo elaborato ha permesso di evidenziare, infatti, la bassa propensione verso forme di 
cooperazione con l’azienda da parte del fornitore, oltre alla mancata volontà di garantire 
le risorse di Pet colorati necessarie in futuro. Per questo motivo il rafforzamento della 
relazione non è la strada da perseguire. Altresì, l’abbandono della relazione 
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provocherebbe l’abbandono della produzione di colorati che non è tuttora possibile in 
quanto il codice è fondamentale per il range di prodotti offerto da Texsus ai propri clienti. 
La variazione progettuale vuole essere l’ultima alternativa da adottare per cautelarsi dalla 
mancanza di materie prime. Come mostrato anche nei capitoli precedenti, infatti, i 
colorati stanno mostrando una continua crescita in termini sia di metri quadri venduti sia 
in termini di presenza nel portafoglio prodotti. Questi ultimi, quindi, rappresentano 
un’opportunità a cui l’azienda non può rinunciare per il bene del proprio business.  
Per evitare di far si che la crescita di Texsus sia influenzata negativamente dalla mancanza 
di materie prime è necessario risolvere l’elevata dipendenza dall’unico fornitore ed 
attuare un processo di qualifica prioritario e tempestivo. 
Data la particolarità del codice il processo di rating è guidato dalle caratteristiche 
qualitative del prodotto oltre che dalla capacità di ricerca e sviluppo del fornitore per 
realizzare un prodotto simile a quello richiesto da Texsus. La situazione di 
approvvigionamento in cui ci troviamo non è semplice poiché il livello d’incertezza è 
elevato sia dal punto di vista del fornitore sia dal punto di vista del prodotto. Sebbene 
infatti le caratteristiche del codice siano note, il prodotto che si approvvigionerà non avrà 
le stesse caratteristiche di quello voluto. Ciò significa che ci saranno da valutare in fase di 
qualifica anche le conseguenze che un prodotto simile ma non uguale potrà causare nei 
confronti dei clienti Texsus.  
Al momento è possibile diminuire il livello di incertezza applicando un modified rebuy: è 
auspicabile, infatti, attuare la strategia di sourcing desiderata con un fornitore in 
Repubblica Ceca dal quale si effettua già approvvigionamento di Pet White. Quest’ultimo 
si è reso disponibile a collaborare per la progettazione di nuovi prodotti. Tale fornitore 
presenta degli standard qualitativi più bassi rispetto a quelli richiesti dall’azienda e ciò 
comporta una conseguente riduzione del livello di attrattività. Nonostante le carenze in 
termini di qualità rispetto al concorrente rumeno, la disponibilità palesata dal fornitore 
ceco a mettere le proprie competenze tecnologiche a servizio di Texsus, consentirà di 
ottenere risultati migliori. Essendo infatti un codice strategico è conveniente investire 
nella relazione esistente con il fornitore ceco e rafforzarla piuttosto che formare una 
nuova relazione.  
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L’obiettivo è quindi monitorare la situazione di approvvigionamento tuttora esistente con 
il fornitore rumeno e contemporaneamente mirare a un’integrazione con il fornitore noto 
ma nuovo per tale codice, garantendo la capacità produttiva necessaria per le esigenze 
future. 
5.3.4 Codici Collo di Bottiglia 
I codici considerati collo di bottiglia sono alcuni codici appartenenti alla classe dei 
PetCopet e alla classe dei Pet colorati. Facendo parte delle suddette famiglie mantengono 
elevata la complessità di gestione della fornitura come mostrato in precedenza ma non 
hanno una grande importanza strategica per l’azienda. 
Ad oggi, in linea con la strategia destinata a tale categoria di codice, il PetCopet 2,2 e il 
Pet Green 13 stanno scomparendo dal portafoglio acquisti aziendale. L’elaborato, grazie 
ad uno studio sull’indice di rotazione delle scorte, ha permesso di evidenziare la presenza 
di questi materiali che erroneamente continuavano ad essere acquistati pur non essendo 
contenuti in alcun prodotto. È stato appurato che entrambi i codici vanno a costituire 
prodotti finiti al termine del loro ciclo di vita. 
La situazione è invece differente per quanto riguarda il Pet Violet poiché si tratta di un 
codice che va a comporre prodotti finiti recentemente introdotti nel portafoglio acquisti 
di Texsus. Dato l’aumento di interesse per il Pet violet, sebbene attualmente si inserisce 
come un acquisto Collo di Bottiglia, è pronto ad divenire uno degli acquisti strategici. Il 
colore viola di alcuni prodotti è stato inviato come campione ai clienti e in appena tre 
mesi è stato introdotto negli ordini. Esistono anche alcuni clienti che approvvigionano da 
Texsus solamente tali prodotti finiti. L’obiettivo è quindi muoversi per stabilire dei 
contratti di cooperazione e lungo periodo come per i codici colorati verde e blu affrontati 
in precedenza. 
5.4 Conclusioni 
In questo capitolo, analizzando i risultati derivanti dalla matrice degli acquisti, abbiamo 
potuto dare indicazioni in merito alle strategie di fornitura che devono essere 
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implementate. In particolare grazie alla matrice delle relazioni, è stato possibile analizzare 
le relazioni esistenti per definire quali rafforzare piuttosto quali relazioni occorre 
abbandonare.. È opportuno porre l’accento sull’importanza di valutare, in fase di 
qualifica, la propensione ad instaurare dei rapporti collaborativi con l’azienda ad oggi non 
valutati in fase di rating. Quest’ultimo è infatti basato su fattori di prestazione quali 
tempestività, qualità, prezzo, puntualità della consegna, tralasciando invece i fattori che 
invece caratterizzano la forza della relazione come la cooperazione o l’importanza che il 
cliente ha nei confronti del fornitore. Nella fase di evoluzione a cui è sottoposta l’azienda 
è invece fondamentale valutare tali fattori che possono fare la differenza per un successo 
anche nel lungo periodo. 
  




Con l’implementazione della procedura di miglioramento l’elaborato ha messo in luce gli 
interventi da mettere in atto per poter sfruttare al meglio le opportunità di espansione in 
cui è coinvolta l’azienda. Per concludere sono di seguito sintetizzati i vari punti della 
metodologia iniziale che sono stati svolti nel corso di questo studio.  
 Analisi degli obiettivi e del contesto; 
 Individuazione delle opportunità; 
 Analisi del portafoglio acquisti; 
 Analisi delle relazioni esistenti; 
 Determinazione del modello ideale; 
 Definizione degli interventi per il miglioramento. 
6.2 Raggiungimento degli obiettivi iniziali 
6.2.1 Analisi degli obiettivi e del contesto 
Con l’analisi degli obiettivi è stato evidenziato che lo stimolo all’espansione della capacità 
produttiva aziendale è rappresentato dalla volontà di rispondere in maniera sempre più 
tempestiva alle richieste del cliente. Texsus mira all’aumento della produzione e ha 
fissato l’efficienza delle due linee e delle macchine spooling come KPI aziendale. 
Attualmente l’efficienza produttiva è aumentata grazie al fenomeno di aggregazione degli 
ordini che permette la diminuzione del numero di set up delle linee. Un obiettivo più 
ambizioso è quello di ampliare il mercato servito attuale e trasferire una parte della 
propria linea produttiva all’estero, in particolare in Asia. In questo momento Texsus si sta 
impegnando per sfruttare l’opportunità di crescita nella ricerca di nuove risorse, nuovi 
clienti e anche nuovi fornitori.  
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6.2.2 Ricerca delle opportunità 
In questo step, l’elaborato, ha permesso di evidenziare il fenomeno di crescita e 
variazione degli ordini a cui Texsus sta assistendo e le conseguenze all’incremento della 
capacità produttiva. Con l’analisi del venduto è stato evidenziato l’effettivo aumento delle 
vendite ma anche il cambiamento del range dei prodotti richiesti dai clienti. È aumentata, 
ad esempio, la richiesta di prodotti spool e di prodotti colorati. In questa sede è stato 
mostrato anche il turn over di alcuni prodotti.  
L’analisi di carico della capacità ha invece permesso di analizzare i flussi di output massimi 
e le conseguenti esigenze di volume di materie prime. Ciò ha permesso, inoltre, di 
evidenziare la mancanza di colli di bottiglia e, quindi, la possibilità di poter raggiungere la 
capacità produttiva massima ottenendo un’elevata efficienza e un massimo ritorno 
dell’investimento. È rilevante ricordare che i vincoli rimanenti su cui porre l’attenzione 
sono quelli relativi alle strategie di mercato e quelli relativi a cattive politiche di fornitura. 
Il primo si potrebbe verificare a causa di un’inefficace azione da parte della funzione 
commerciale nella ricerca di nuovi clienti. Questo elaborato, per ogni scenario, ha 
evidenziato la domanda di metri quadrati necessaria per saturare la capacità produttiva e 
perseguire l’obiettivo di ritorno degli investimenti. Il secondo vincolo è invece collegato 
alla definizione delle strategie di approvvigionamento per evitare situazioni di stock out 
generate da carenza di materie prime per indisponibilità del fornitore. In particolare, con 
gli attuali fornitori e contratti, Texsus non è in grado di soddisfare i volumi richiesti.  
Concludendo: l'ampliamento del mercato servito ed il conseguente aumento delle 
necessità di fornitura fa sì che l'azienda non si possa più esporre ad elevati rischi di stock 
out o rallentamenti di produzione. Ne deriva la necessità di ridefinire i vari rapporti e 
prendere atto formalmente di quelli esistenti anche in funzione della tipologia di codice 
approvvigionato. 
6.2.3 Analisi del portafoglio acquisti 
Come strumento di sintesi della situazione As Is di fornitura aziendale e punto di partenza 
per la definizione della strategia da attuare è stata utilizzata la Matrice Importanza 
        100   
 
Strategica/Complessità di Gestione. Per la costruzione sono state utilizzate le analisi 
svolte sul venduto e le indicazioni del commerciale in merito allo sviluppo futuro di alcuni 
prodotti oltre che informazioni riguardanti la situazione della gestione della fornitura dei 
codici approvvigionati. Per quest’ultima sono stati valutati i fattori quali: la 
concentrazione del mercato, la dimensione del fornitore, il potere contrattuale 
sull’azienda cliente e il posizionamento dell’offerta. A supporto dell’analisi è stata 
costruita una matrice incrociata, metri quadrati venduti/Kg di materie prime consumati, 
per evidenziare come le varie classi del venduto assorbono le classi delle materie prime 
consumate. Per far ciò è stata svolta un’analisi ABC dei Kg di materie prime consumate ed 
è stata incrociata con l’analisi ABC dei metri quadrati di prodotti finiti venduti. 
Quest’ulteriore analisi è stata effettuata per evitare di compiere errori di valutazione in 
merito all’importanza strategica dell’acquisto. 
6.2.4 Determinazione del modello ideale 
Precedentemente allo studio svolto, in azienda le forniture erano gestite senza 
considerare le categoria di acquisti di appartenenza. Ciò ne determinava un carico 
continuo di lavoro sia per l’ufficio acquisti sia per la gestione degli ordini e dei fornitori, 
che per il laboratorio a causa dei continui processi di qualifica della fibra. Con la 
definizione degli strumenti di analisi degli acquisti e in funzione alla loro categoria è stato 
possibile definire il profilo ideale al quale tendere per sfruttare al meglio l’opportunità di 
sviluppo che Texsus sta vivendo.  
6.2.5 Analisi delle relazioni esistenti 
L’elaborato ha permesso di evidenziare le relazioni tra l’azienda e gli attuali fornitori allo 
scopo di valutare se la relazione esistente fosse da abbandonare o da rafforzare. Ciò è 
stato svolto in funzione della categoria di codice approvvigionato e del profilo ideale di 
fornitura evidenziato. Sulla base delle valutazioni sono quindi scaturiti gli interventi di 
miglioramento.  
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6.2.6 Definizione degli interventi di miglioramento 
Utilizzando i risultati dell’analisi degli acquisti e la matrice delle relazioni sono stati definiti 
gli interventi da attuare per raggiungere la strategia di approvvigionamento desiderata. 
L’elaborato ha contribuito ad avere una visione di lungo periodo, fino ad oggi assente, al 
fine di costruire delle relazioni stabili. Anche se infatti non fossero state attuate delle 
strategie errate, lo studio si è impegnato a valorizzare la necessità e l’importanza sia 
attuale che futura del codice.  
In tale sede è stato riconosciuto che i fornitori ad oggi vengono valutati in funzione alle 
caratteristiche del prodotto e ai servizi che forniscono. In particolare i parametri sono: la 
precisione nella quantità, la precisione di consegna, la correttezza e la completezza dei 
documenti richiesti, le condizioni dell’imballo, la qualità del materiali e infine 
l’orientamento al cliente mostrato dal fornitore. Quest’ultimo cerca di valutare la 
flessibilità di fronte alle necessità contingenti di Texsus, la cooperazione nella risoluzione 
dei problemi, la comunicazione e la propensione del fornitore ad un comportamento 
proattivo. È stato definito che occorre valutare non solo la flessibilità e la disponibilità nel 
contingente ma anche la propensione ad un comportamento proattivo nel lungo periodo.  
Fattori da valutare sono anche le capacità di ricerca e sviluppo del fornitore e quindi le 
capacità di aumentare le conoscenze e le competenze tecniche anche dell’azienda cliente. 
Non da ultimo un fattore da valutare è rappresentato non solo dall’importanza del 
fornitore per Texsus ma anche il contrario, per definire la propensione e l’impegno ad una 
integrazione. Tali fattori devono essere inseriti sia in fase di valutazione iniziale sia per il 
mantenimento della relazione. In questo modo lo studio ha contribuito a far sì che le 
relazioni abbiano una base salda su cui poter realizzare la strategia di 
approvvigionamento necessaria al tipo di codice e possano essere monitorate nel tempo. 
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6.3 Approfondimenti 
6.3.1 Analisi dei prodotti 
Uno sviluppo futuro é rappresentato da un’ulteriore analisi riguardo i codici venduti. 
 In particolare lo studio è stato svolto dal lato degli acquisti ma sarebbe auspicabile si 
completasse con un maggior numero di informazioni commerciali. Lo studio necessario 
riguarda l’analisi sia della specificità dei codici venduti sia del loro ciclo di vita.  
Analizzare la specificità significa affinare la matrice venduto/consumato e studiare se i 
codici delle varie classi sono prodotti per tutti i clienti o realizzati ad hoc per alcuni di essi. 
Un altro fattore trainante è la valutazione della criticità dei clienti che acquistano i 
prodotti finiti, soprattutto se di classe elevata. Gli stessi studi che sono stati fatti dal 
punto di vista degli acquisti, se fatti anche dal punto delle vendite, consentirebbero di 
avere delle maggiori sicurezze a valle del processo produttivo. Ad oggi, in Texsus non 
esistono delle regole commerciali ferree anche per la volontà di avere una flessibilità 
elevata alle richieste crescenti e talvolta aleatorie da parte del cliente 
In azienda è anche assente un monitoraggio del ciclo di vita dei prodotti. Quest’ultimo, 
darebbe invece un contributo fondamentale soprattutto per il monitoraggio della 
strategia di approvvigionamento oltre che per anticipare i cambiamenti futuri e quindi le 
necessità ad essi collegate.  
6.3.2 Indice di rotazione 
Durante lo studio sono state compiute delle analisi riguardanti l’indice di rotazione delle 
scorte. Ciò è stato svolto per avere delle indicazioni in più relative alla giacenza dei 
prodotti ed in particolare se queste fossero in linea con il consumo del relativo codice.  
È grazie a tale analisi che è stato osservato il mancato consumo di alcuni codici quali il Pet 
Green 13 e il PetCopet 2,2 che comunque continuavano ad essere approvvigionati.  
Lo studio è stato svolto prendendo a riferimento i mesi di aprile, maggio, giugno 2013. 
Sono state analizzate le classi del consumato e le classi delle giacenze utilizzando come 
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strumento l’analisi ABC. Entrambe le analisi sono state svolte in funzione del volume: le 
classi del volume consumato messe in relazione alle classi del volume delle scorte 
presenti nei magazzini. È stato possibile evidenziare i vari indici di copertura dei singoli 
codici e, svolgendo un’analisi incrociata, evidenziare le discordanze tra la classe del 
consumato e la classe di giacenza.  
L’indice di copertura totale è stato pari a 42 giorni che coincide con quello finanziario 
calcolato dalla stessa azienda a conferma della veridicità dei dati. L’indice è elevato 
poiché ad oggi sono attuate delle politiche molto cautelative che provocano elevate 
scorte di sicurezza.  
L’analisi ulteriore è quindi rappresentata dallo studio dell’indice di rotazione e della 
matrice incrociata al fine di diminuire l’elevata quantità presente in stock. In particolare lo 
studio presente in questo elaborato contribuisce alla possibilità di determinare una nuova 
politica delle scorte. Attuando i miglioramenti necessari e gettando le basi per la 
definizione di rapporti di collaborazione con i propri fornitori, sarà possibile migliorare i 
rapporti con i fornitori senza attuare delle misure cautelative di elevati safety stock. 
L’analisi delle scorte deve esser svolta nel contingente soprattutto in soccorso al 
magazzino che presenta non irrisori problemi di capacità a causa dell’aumento della 
produzione e delle nuove necessità di materie prime.  
6.4 Conclusioni 
Con il presente lavoro di tesi è stato fatto un passo avanti per la gestione degli 
approvvigionamenti di un’azienda che opera nell’ambito del tessuto non tessuto e che in 
particolare sta attuando degli incrementi della propria capacità produttiva.  
Questo elaborato, grazie all’attuazione della metodologia di miglioramento della rete, ha 
permesso all’azienda di prendere atto degli effetti che si avranno sulla rete di fornitura, a 
causa dei vari scenari di incremento della capacità produttiva. Lo studio ha infatti 
evidenziato gli interventi necessari per sfruttare al meglio l’opportunità di crescita. 
In base ai dati raccolti è stato possibile: 
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 Definire le classi di materie prime approvvigionate; 
 Definire le classi di venduto; 
 Evidenziare la presenza di modifiche sia nel portafogli degli acquisti che in 
quello delle vendite; 
 Determinare, per ogni scenario, il flusso di output e le relative necessità di 
materie prime necessarie; 
 Stabilire la quantità che sarebbe auspicabile vendere, per evitare vincoli di 
mercato dovuti alla mancanza della richiesta di prodotto finito; 
 Ottenere una classificazione delle tipologie di materie prime approvvigionate. 
Fino ad ora, infatti, non erano mai state definite strategie di 
approvvigionamento in funzione delle particolari categorie di codici;  
 Costruire degli strumenti quali la matrice incrociata, la matrice degli acquisti e 
la matrice delle relazioni a supporto della gestione, per poter guidare e 
monitorare le strategie di approvvigionamento; 
 Determinare nuovi fattori da valutare in fase di qualifica dei fornitori. Sebbene, 
infatti, sia presente attualmente una scheda di qualifica e monitoraggio delle 
prestazioni, la scheda non considera fattori di orientamento al cliente, anche 
nel lungo periodo, per una corretta valutazione dell’attrattività del fornitore e 
della forza della relazione esistente o potenziale. Fattori da valutare sono: le 
potenzialità di crescita dei fornitori, le dimensioni, il numero dei clienti, la 
criticità stessa di Texsus nel parco dei clienti, il mix di materiali che sono 
prodotti, le capacità di ricerca e sviluppo di nuovi prodotti, la propensione alla 
cooperazione tra fornitore e cliente nonché la disponibilità attuale e futura 
della capacità produttiva.  
Per il futuro occorre andare a monitorare le strategie utilizzando gli strumenti che sono 
stati costruiti nel presente lavoro. Inoltre è auspicabile compiere uno studio relativo al 
ciclo di vita dei prodotti per un ulteriore affinamento. Infine, anche in vista dei benefici 
che si avranno a seguito dei miglioramenti apportati da tale elaborato, è necessario 
estendere lo studio all’analisi della politica delle scorte la quale risente delle scorrette 
strategie di approvvigionamento fino ad ora attuate. 
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